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1 JOHDANTO 
 
 
Tässä luvussa tutustutaan työn taustaan, tavoitteeseen ja tutkimuskysymyksiin. 
 
Maailma on muuttumassa yhä entistä enemmän kansainvälisemmäksi. Nykypäivänä 
kansainvälistymisen yrityksille mahdollistaa mm. teknologian kehittyminen, yli koti-
maan rajojen ylittyvä hyödykkeiden kysyntä, kiristynyt kilpailu ja kehittyneet markki-
nat. Yritykset, jotka haluavat kasvattaa liiketoimintaansa yhä edelleen, laajentavat 
markkinoitaan myös kansainvälisesti. (Daniels, Radebaugh & Sullivan 2007, 26; 
Tuominen & Kuulasmaa 2011, 19.) 
 
1.1 Työn tausta 
 
Tämän opinnäytetyön aihe pohjautuu Suomen viennin ja kansainvälistymisen edis-
tämisen strategiaan, jota lähdettiin jalkauttamaan Pohjois-Savossa alueen elinkeino-
jen kehittämisorganisaatioiden yhteisen kansainvälistymissuunnitelman avulla. Tässä 
alaluvussa on kerrottu Pohjois-Savon kansainvälistymissuunnitelman taustasta ja 
Golden Gavia -kansainvälistymistoimintamallin kehittymisestä (kuvio 1, s. 10). 
 
Vuonna 2004 valmistui viennin ja kansainvälistymisen edistämisen (VKE) kansallinen 
strategia silloiselta Kauppa- ja teollisuusministeriöltä. Strategian lähtökohtana oli, että 
Suomi pienenä kansantaloutena on entistä riippuvaisempi yritysten kansainvälistymi-
sestä ja viennistä sekä että nykyinen liiketoimintaympäristö edellyttää yrityksiltä kan-
sainvälistymistä yhä varhaisemmassa vaiheessa.  Suomi tarvitsee myös kansainvä-
listymisosaamisen ja kansainvälisen kilpailukyvyn jatkuvaa kehittämistä. Suomen 
menestymisen lähtökohtina ovat osaaminen, innovaatiot, teknologioiden tehokas so-
veltaminen ja yritysten nopea kansainvälistyminen. (Kauppa- ja teollisuusministeriö 
2004, 9.) 
 
Julkisia ja julkisrahoitteisia toimijoita todettiin kansallisen VKE-strategian mukaan 
olevan Suomessa paljon. Toimijoiden viennin ja kansainvälistymisen edistämisen 
palveluja tuli strategian mukaan kehittää ja panostaa erityisesti kasvuyrityksiin, kan-
sainvälistymispotentiaalisiin kotimarkkinayrityksiin ja uusiin yrityksiin. Strategiassa 
markkina-alueiden painopisteitä olivat kasvavat markkinat sekä pienten ja keskisuur-
ten yritysten lähimarkkinat. Viennissä ja kansainvälistymisessä oli tärkeää huomioida 
innovaatiot, jotka varmistavat uusien teknologioiden, innovaatioiden ja osaamisläh-
töisten palvelujen kehittämisen ja kaupallistamisen. Strategiassa mainittiin myös, että 
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kansainvälistymistä tulee edistää yritysten verkottumisella. Kauppa- ja teollisuusmi-
nisteriön luotua kansallisen VKE-strategian tuli jokaisen VKE-toimijan sovittaa omat 
strategiansa yhdenmukaisiksi kansallisen strategian kanssa. (Kauppa- ja teollisuus-
ministeriö 2004, 1.) 
 
Vuonna 2008 Työ- ja elinkeinoministeriö (entinen Kauppa- ja teollisuusministeriö) 
ohjeisti, että jokainen Työ- ja elinkeinokeskus (TE-keskus) luo oman strategiansa, 
jolla toteutetaan viennin ja kansainvälistymisen edistämistä johdonmukaisesti. Strate-
gioiden tarkoituksena oli muodostaa keskeinen rajapinta kansainvälistymisen ja vien-
nin edistämisen peruspalveluille Suomessa. (Jäppinen 2013.) 
 
Työ- ja elinkeinoministeriön ohjeistuksen mukaan Pohjois-Savossa tehtiin viennin ja 
kansainvälistymisen edistämisen alueellinen strategia, jonka jälkeen silloinen TE-
keskus (nykyinen ELY-keskus) ja Pohjois-Savon liitto päättivät käynnistää kehittä-
mishankkeen, jonka tarkoituksena oli rakentaa alueen elinkeinojen kehittämisorgani-
saatioiden yhteinen kansainvälistymissuunnitelma. Suunnitelman ajatus oli, että se 
tulee selkiyttämään alueen keskeisten toimijoiden tehtävät ja roolit, elinkeinoelämän 
kansainvälistymisen edistämisessä. Tämän lisäksi tavoitteena oli muodostaa yhtei-
nen toimintamalli, joka perustuu kunkin organisaation rooliin kansainvälistymisen 
edistämisessä. Hankkeen taustatyönä oli tehty kartoitusta mm. olemassa olevista 
palveluntarjoajista ja palveluista sekä kartoitettu yritysten ja sidosryhmien odotuksia 
ja tuntoja. (Jäppinen 2013.) 
 
Kansainvälistymissuunnitelman teko alkoi vuonna 2009. Suunnitelman tavoitteena oli 
luoda kehittämisorganisaatioiden oma yhteinen kansainvälistymissuunnitelma ja toi-
mintamalli kansainvälistymisen tukemiseen. Suunnitelman luomiseen käytettiin asian-
tuntijaorganisaatiota, joka selvitti alueen kansainvälistymistilannetta, jonka jälkeen se 
haastatteli Pohjois-Savon alueen yrittäjiä ja toimijoita. Asiantuntijaorganisaatio järjesti 
työpajoja, joissa keskityttiin kansainvälistymissuunnitelman lähtökohtiin sekä konk-
reettiseen toimintamallin kehittämiseen. Työpajoilla oli merkittävä rooli suunnitelman 
kokoamisessa, koska niiden avulla selvitettiin millaisia tarpeita Pohjois-Savon alueen 
kansainvälistyvillä yrityksillä on. Asiantuntijaorganisaatio keräsi haastatteluiden ja 
työpajojen avulla selvityksen, jonka tuloksena selvisi kuinka tärkeää yrityksille on mm. 
räätälöidyt kansainvälistymistä tukevat palvelut, osaamisen kasvattaminen ja yritys-
lähtöisten palveluiden saatavuus.  Selvitystyöstä selvisi myös, että eri toimijoiden 
yhteistyö on tärkeää ja että yhteistyö synnyttää kansainvälistyville yrityksille paljon 
lisäarvoa. Näiden selvitysten jälkeen asiantuntijaorganisaatio teki toimintamallin toi-
meenpanonsuunnitelman viimeistelyn, jossa oli kerrottu toimintamallin koordinointita-
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hojen valinnasta ja toimintamallin kannalta olennaisten toimijoiden kokoamisesta yh-
teen. Suunnitelman avulla toimijat kokosivat yhdessä konkreettisen toimintasuunni-
telman, joka oli Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumalli. (Jäppinen 2013.) 
 
Golden Gavia -toimintasuunnitelman kokoamisen jälkeen muodostettiin konkreettinen 
toimeenpanosuunnitelma yhdessä keskeisten sidosryhmien kanssa. Suunnitelma 
sisälsi mm. toimintamallin ohjauksen ja koordinaation suunnittelun, palvelujen ko-
koamisen yhteen, toimintatavat, sidosryhmätyöskentelyn, työkalujen luonnin, aikatau-
lun ja tavoitteet. Toimeenpanosuunnitelmaa tehtäessä muodostettiin viisi kehittämis-
ryhmää, jotka kehittivät toimintamallin eri osa-alueita. Osa-alueet olivat Toimintamal-
lin ohjaus ja koordinaatio, Alueelliset yrityslähtöiset palvelut, Verkostot, veturit ja in-
wardtoiminta, Osaamisen vahvistaminen ja henkilöstöresurssit sekä Palveluihin ja 
rahoitukseen liittyvä neuvonta. (Jäppinen 2013.) 
 
Toimintasuunnitelman pohjalta otettiin käyttöön Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumalli testaamalla sitä pilotin avulla vuosina 2011–2012. Pilo-
tin tarkoituksena oli testata suunniteltu palvelumalli käytännössä sekä kehittää palve-
lumallista entistä asiakaslähtöisempi.  
 
Pilotin lanseeraus ja testaaminen toteutettiin vuosina 2011–2012 kansainvälistymis-
kilpailun avulla. Kilpailu oli tarkoitettu kansainvälistä kasvua tavoitteleville pohjoissa-
volaisille yrityksille. Kilpailussa Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumalliin osallis-
tuvat yritykset asettivat kansainvälistymistavoitteen, jonka tavoitteen täyttymistä arvioi 
Golden Gavia -tuomaristo.  Kilpailuun osallistuville yrityksille räätälöitiin palvelukoko-
naisuus, joka mahdollisti kansainvälistymisen suunnitellusti ja kannattavasti sekä tuki 
yritykselle asetettuja kansainvälistymisen tavoitteita. Kilpailun päätyttyä tuomaristo 
arvioi kuinka hyvin yritykset olivat saavuttaneet tavoitteensa, jonka perusteella pää-
tettiin voittaja. Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin tarkoituksena oli koota 
yhteen Pohjois-Savon alueen julkisten kansainvälistymispalveluiden tarjoajat, joiden 
avulla haettiin yhtenäisyyttä ja matalampaa kynnystä lähteä kansainvälistymään. 
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KUVIO 1. Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin kehittyminen 
 
 
Opinnäytetyön aihe liittyy Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin pilottivaiheen 
yrityksiin ja niiden kansainvälistymismotivaatioon. Työllä halutaan selvittää kansain-
välistymismotivaatioon vaikuttavia tekijöitä ja sen mahdollistajia. Työn tarkoitus on 
myös saada selville pilottiin osallistuneiden yritysten kokemuksia kansainvälistymis-
palvelumallin käytöstä ja sen vaikutuksesta kansainvälistymismotivaatioon. Tutkimus 
tulosten pohjalta Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallia kehitetään yhä asia-
kaslähtöisemmiksi, joka vaikuttaa osaltaan koko pohjoissavolaiseen kansainvälisty-
miskulttuuriin. Tutkimus tehtiin pilottivaiheen yrityksille vuoden 2012 lopussa, jolloin 
valittiin myös ensimmäisen kansainvälistymiskilpailun voittaja. 
 
Opinnäytetyön toimeksiantajana toimi Pohjois-Savon elinkeino-, liikenne- ja ympäris-
tökeskus (ELY). Pohjois-Savon ELY-keskuksen tarkoitus on edistää alueellista kehit-
tämistä hoitamalla valtionhallinnon toimeenpano- ja kehittämistehtäviä toimialueel-
laan Pohjois-Savossa. Suomessa ELY-keskusten tehtävänä on mm. tukea yritystoi-
mintaa, valvoa maaseutuelinkeinoja, hoitaa teiden kunnossapitoa sekä seurata ym-
päristön tilaa. (Pohjois-Savon elinkeino-, liikenne- ja ympäristökeskus.) 
   
ELY-keskukset antavat tukea yrityksille sen perustamista, laajentamista ja kehittämis-
tä varten. Yritysten tukemiseen ELY-keskukset tarjoavat neuvonta- ja koulutuspalve-
VKE-STRATEGIA (2004) 
P-S:N KV-STRATEGIA (2008) 
KV-KEHITTÄMISHANKE (2008) 
KV-SUUNNITELMA (2009) 
GOLDEN GAVIA KV-PALVELUMALLI (2010) 
GOLDEN GAVIA KV-PALVELUMALLIN PILOTOINTI/KILPAILU (2011-2012) 
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luita sekä rahoitusta. Kansainvälistymisen ja viennin avuksi Pohjois-Savon ELY-
keskus tuottaa mm. kansainvälistymisneuvontaa, kansainvälistymisvalmennuksia ja 
markkinakohtaisia ohjelmia. Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumalli on osa 
Pohjois-Savon ELY-keskuksen kansainvälistymispalveluja ja se toimii palvelumallin 
vastuu organisaationa sekä yhtenä palveluntuottajista. (Pohjois-Savon elinkeino-, 
liikenne- ja ympäristökeskus.) 
 
Tämän opinnäytetyö aiheen valintaan vaikutti kiinnostus uudenlaisen kansainvälisty-
mispalvelumallin toteutuksesta Suomessa sekä se, että työskentelin Pohjois-Savon 
ELY-keskuksessa kyseisen palvelumallin taustatyössä vuosina 2010–2011. Golden 
Gavia -kansainvälistymispalvelumalli on Suomessa ainoa laatuaan ja siksi sillä on 
varmasti suuri merkitys malliesimerkkinä kaikille Suomen kansainvälistymisen julkisil-
le palveluntarjoajille sekä muille ELY-keskuksille, jotka miettivät miten viennin ja kan-
sainvälistymisen edistämisen (VKE) kansallista strategiaa voidaan käytännössä to-
teuttaa. Koska palvelumallia ei ole aiemmin tutkittu, on sillä merkitystä sekä toimek-
siantajalle että pohjoissavolaisille yrityksille kansainvälistymisen edistämisessä. 
 
1.2 Työn tavoite ja tutkimuskysymykset 
 
Opinnäytetyö muodostuu teoreettisesta osuudesta sekä empiirisestä tutkimusosuu-
desta. Teoreettisen osion tavoitteena on selvittää yrityksen kansainvälistymistä, kan-
sainvälistymisen syitä sekä kansainvälistymisen mahdollistavia tekijöitä. Empiirisenä 
tavoitteena opinnäytetyössä on kartoittaa pohjoissavolaisten yritysten kansainvälis-
tymismotiiveja sekä kerätä Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallista saatuja 
hyötyjä. Lisäksi selvitetään palvelumallin osuutta yhtenä kansainvälistymismotivaati-
on kasvattajista. 
 
Opinnäytetyön kokonaistavoitteena on selvittää pohjoissavolaisten yritysten kansain-
välistymiseen johtaneita syitä. Työn päämääränä on tarkastella motivaatiotekijöitä 
kansainvälistymisen taustalla sekä selvittää Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin osuutta kansainvälistymismotivaation lisääjänä. Toi-
nen tutkimuksen päämääristä on selvittää Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumalliin osallistuneiden yritysten kokemuksia palvelumallin 
hyödyllisyydestä. Kokemuksia ja palautetta kartoittamalla voidaan palvelumallia kehit-
tää yhä asiakaslähtöisemmäksi. 
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Pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymiseen johtaneita syitä selvitetään kahden 
tutkimuskysymyksen avulla: 
 
1. Mikä motivoi yrityksiä kansainvälistymään? 
 
2. Mitkä tekijät mahdollistavat yrityksen kansainvälistymisen? 
 
1.3 Työn rakenne 
 
Opinnäytetyö muodostuu kuudesta luvusta. Ensimmäinen luku on johdanto, jossa 
esitellään työn taustaa, tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset. Teoriaosuus 
muodostuu kahdesta pääluvusta, joista ensimmäisessä (luku 2) kerrotaan yrityksen 
kansainvälistymisestä ja toisessa (luku 3) yrityksen kansainvälistymisen syistä. Opin-
näytetyön neljäs luku sisältää empiirisen tutkimuksen metodologian ja tutkimuksen 
toteutuksen. Viidennessä luvussa esitellään tutkimuksen tulokset ja vertaillaan tulok-
sia muihin kansainvälistymistutkimuksiin. Luvussa kuusi kerrotaan tutkimuksen johto-
päätökset, kehittämisehdotukset, jatkotutkimusaiheet sekä arvioidaan tutkimuksen 
luotettavuutta ja pätevyyttä. Johtopäätösluvussa pohditaan myös tiivistetysti yrityksen 
kansainvälistymisen syitä. 
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2 YRITYKSEN KANSAINVÄLISTYMINEN 
 
 
Teoreettinen osuus muodostuu kahdesta pääluvusta, joista ensimmäisessä selven-
netään yritysten kansainvälistymistä yleisesti sekä toisessa luvussa keskitytään kar-
toittamaan kansainvälistymisen syitä tarkemmin. Teoreettisen osion tavoitteena on 
selvittää yrityksen kansainvälistymistä, kansainvälistymisen syitä sekä kansainvälis-
tymisen mahdollistavia tekijöitä. 
 
Tässä luvussa kerrotaan yrityksen kansainvälistymisen pääpiirteet. Ensimmäisenä 
selvennetään kansainvälistymistä käsitteenä, jonka jälkeen käydään läpi yleisimpiä 
kansainvälistymisen muotoja. Lopuksi esitellään kansainvälistymisen polut ja vaiheet 
sekä kansainvälistymisen lähestymistapoja. Tässä luvussa myös tarkastellaan suo-
malaisten yritysten kansainvälistymistä ja niiden piirteitä.  
 
Vahvaselkä (2009, 17) määrittelee kansainvälistymisen yrityksen strategiaan liitty-
väksi prosessiksi, jossa kasvatetaan tietoisesti kansainvälisen liiketoiminnan osuutta 
tai jo olemassa olevia yrityksen kansainvälisiä operaatioita. Kansainvälistyminen on 
sidoksissa yrityksen kasvuun, tästä syystä yrityksen tulee huomioida kansainvälisty-
minen osana sen kasvustrategiaa. 
 
Äijö (2008, 41 - 42) kuvailee kansainvälistymisen olevan yrityksen koko toiminnan 
kattavaa oppimis- ja muutostyötä, jonka päämääränä on kasvattaa toimintaa kan-
sainvälisillä markkinoilla. Kansainvälistyminen ei ole yrityksen erillinen toiminto, vaan 
kansainvälistymisen tulee vaikuttaa kaikkiin yrityksen toimintoihin kokonaisvaltaisesti. 
Kansainvälistymisen seurauksena yritys esimerkiksi kohtaa haasteita ja saa uusia 
asiakkaita, joiden kanssa yrityksen tulee sopeutua toimimaan. 
 
Czinkotan, Ronkaisen & Moffettin (2005, 5) mukaan kansainvälistymisessä on kyse 
kaupankäynnistä, jota harjoitetaan yli maan rajojen. Kaupankäynnin tarkoituksena on 
solmia tyydyttäviä asiakassuhteita, joiden avulla yritys pystyy kilpailemaan kansainvä-
lisillä markkinoilla. Kansainvälistyminen asettaa yrityksille tiettyjä haasteita, kuten 
toimimisen eri kulttuurien välisten erojen kanssa ja uusien lakien ymmärrystä. Kan-
sainvälistyvän yrityksen tulee muistaa huomioida, että muutokset kansainvälisillä 
markkinoilla voivat tapahtua äkkiä, jolloin niihin tulee osata varautua. 
 
Yritys lähtee kansainvälistymään monien tekijöiden seurauksena. Yksi syistä on yri-
tyksen asiakaskunnan laajentuminen kansainvälisille markkinoille, jolloin yritys lähtee 
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seuraamaan asiakkaitaan ulkomaille ja tätä kautta kansainvälistyy. Joskus taas yri-
tyksen tuote voi olla sopimaton kotimaisille markkinoille, mutta ulkomaan markkinoilla 
sille on kysyntää, jolloin yritykset päättävät kansainvälistyä luonnostaan. Suurin syy 
on kuitenkin kotimarkkinoiden pienuus, jolloin päätetään laajentaa tai siirtyä toimi-
maan kansainvälisille markkinoille. Kotimaan markkinoiden käydessä yritykselle liian 
pieniksi nähdään, että on aika siirtyä ulkomaille, jonka seurauksena yritykset kokevat 
saavansa kannattavampaa liiketoimintaa. Varmaa on, että kansainvälisillä markkinoil-
la pärjäämiseen tarvitaan pitkäjänteisyyttä, toimintaprosessien tarkkaa suunnitelmalli-
suutta ja hallintaa sekä riskinottokykyä. (Äijö 2001, 15, 30; Hirvikorpi & Swanljung 
2008, 59.) 
 
”Suomalaisten yritysten kasvun mahdollisuudet kotimaan markkinoilla ovat rajalliset, 
joten usein ainoa mahdollisuus kasvuun varsinkin kapeilla markkinalohkoilla on kan-
sainvälistyminen. Ulkomaisen rahoituksen saaminen voi jopa edellyttää toimintaa 
ulkomailla. Kansainvälistyminen, erityisesti nopea kansainvälistyminen, tuo muka-
naan monia mahdollisuuksia, mutta menestyksellinen toiminta on myös haasteellis-
ta.” (Laukkanen 2007, 215 - 216.) 
 
Yrityksen kansainvälistyminen voi olla hitaasti ja vaiheittain kehittyvä tapa toimia, 
jolloin tietoa kansainvälistymisestä karttuu ajan saatossa. Tiedoista ja kokemuksista 
opitaan tällöin hitaammin, jolloin kansainvälistyminen on myös hitaampaa. Toisaalta 
kansainvälistyminen voi olla myös nopeaa, jolloin yritys jo perustamisvaiheessa aset-
tuu kansainvälisille markkinoille. Suoraan kansainvälisille markkinoille asettuvaa yri-
tystä kutsutaan Born Global -yritykseksi. (Vahvaselkä 2009, 17 - 19; Äijö 2001, 44.) 
 
2.1 Kansainvälistymisen eri muotoja 
 
Yrityksen kansainvälistymisellä on erilaisia muotoja, tästä syystä kansainväliset yri-
tykset poikkeavat toisistaan tavaltaan toimia. Yleisimmin kansainvälistyminen käsite-
tään pelkästään yrityksen vientitoimintoina, vaikka se voi olla myös esimerkiksi yh-
teistyöhön perustuvaa toimintaa tai tuotantolaitos ulkomailla. Yritys voi käyttää kan-
sainvälistymiseen myös monia erilaisia muotoja yhtä aikaa riippuen siitä, mitä se 
kansainvälistymiseltä tavoittelee ja mitkä ovat sen käytettävissä olevat resurssit (Pir-
nes & Kukkola 2002, 77; Morrison 2011, 52).  
 
Morrison (2011, 51) määrittää kansainvälistymiselle neljä muotoa, jotka ovat vienti, 
suorat ulkomaiset investoinnit, arvopaperisijoittaminen ja ulkoistettu tuotanto 
(kuvio 2). 
 15 
 
 
 
 
 
KUVIO 2. Kansainvälistymisen muodot (Morrison 2011, 51) 
 
 
Vienti kansainvälistymisen muotona on useimmille kansainvälistymiseen lähteville 
yrityksille ensimmäinen vaihtoehto toteuttaa kansainvälistä liiketoimintaa ja lähteä 
tavoittelemaan kasvua. Viennin tarkoitus on etsiä uusia asiakkaita uusilta markkina-
alueilta kotimaan ulkopuolelta. Vienti tarkoittaa tuotteen tai palvelun tuottamista koti-
maassa, jonka jälkeen se välitetään ulkomailla itse tai välikäden kautta. Vienti ym-
märretään usein matalariskiseksi, koska tuote tai palvelu jota ollaan lähdössä vie-
mään kansainvälisille markkinoille, on jo usein kotimaanmarkkinoilla testattu. Vienti-
toimintojen edetessä perustetaan kohdemaahan yleensä myyntikonttori, jonka kautta 
yrityksen on helpompi hallita kohdemaan markkinoita. (Morrison 2011, 50; Pirnes & 
Kukkola 2002, 77; Czinkota 1996, 10.) 
 
Vienti voidaan jakaa vielä pienempiin osiin sen luonteen mukaan. Välitön vienti tar-
koittaa sitä, että yritys hoitaa koko vientioperaation itse ja ei käytä vientiin muita väli-
käsiä. Välittömän viennin etuna on se, että yritys pystyy toimimaan koko ajan loppu-
asiakkaan kanssa ja saa esimerkiksi palautteen toiminnastaan suoraan. Välittömän 
viennin suurin hyöty on asiakassuhteen luominen, joka pystytään varmistamaan suo-
rassa kontaktissa asiakkaan kanssa. Esteenä välittömälle viennille voi usein olla sen 
aikaa ja resursseja vievyys, koska yrityksen tulee olla koko ajan läsnä kohdemarkki-
noilla. Tästä syystä markkinoiden tuntemus ja kohdemaan markkinointiosaaminen 
tulee olla kunnossa. (Kananen 2010, 45 - 47; Vahvaselkä 2009, 74; Karhu 2002, 79, 
88; Selin 2004, 23 - 24.) 
 
Vienti 
Välitön vienti 
Suora vienti 
Epäsuora vienti 
 
Suorat ulkomaiset  
investoinnit 
Arvopaperi-
sijoittaminen 
 
Ulkoistettu 
 tuotanto 
 
Kansainvälistyminen 
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Suora vienti on toimintaa, jossa yritys vie tuotteitaan tai palveluitaan ulkomaille väli-
käden kautta, joka ei ole yrityksen alaisuudessa, kuten esimerkiksi erilaiset agentit. 
Suorassa viennissä välikäsi hoitaa kohdemaassa myynnin, markkinoinnin ja muut 
toiminnot, jotka edellyttävät suhteen luottamuksellisuutta. Suorassa viennissä viejä ei 
ole kontaktissa loppuasiakkaaseen, vaan saa palautteen välikäden kautta. Välikäsi 
veloittaa yritystä toiminnoistaan, joka maksaa niistä tehtyjen toimintojen mukaan. 
(Kananen 2010, 45 - 47; Vahvaselkä 2009, 74; Karhu 2002, 79, 88; Selin 2004, 23 - 
24.) 
 
Epäsuora vienti on lähellä kotimaan kauppaa, koska yritys vie tuotteitaan tai palvelui-
taan ulkomaille kotimaisen välikäden kautta. Yrityksen harjoittamasta toiminnasta 
vientiä tekee se, että välikädet toimittavat tuotteen tai palvelun kansainvälisille mark-
kinoille omien verkostojensa kautta. Epäsuoran viennin oletetaan olevan viennin 
muodoista ”helpoin”, koska yrityksen ei tarvitse välttämättä tietää miten vientiä käy-
tännössä harjoitetaan, vaan se keskittyy täyttämään välikäden tarpeet. Epäsuoraa 
vientiä käytetään usein kansainvälistymisen alkuvaiheessa, kun halutaan tietää onko 
tuotteelle tai palvelulle kysyntää ulkomaisilla markkinoilla. Epäsuoran viennin heik-
koutena on sen kalleus, koska välikäsi veloittaa yritystä tekemistään toiminnoista. 
Tässä viennin muodossa yritys ei solmi suoria asiakkuussuhteita loppuasiakkaisiin 
eikä saa suoraa palautetta. (Kananen 2010, 45 - 47; Vahvaselkä 2009, 74; Karhu 
2002, 79, 88; Selin 2004, 23 - 24.) 
 
Suorat ulkomaiset investoinnit tarkoittavat sitä, että yritys sijoittaa ulkomaille joko 
ostamalla yrityksiä tai osia niistä ja näin pystyy ohjaamaan yrityksiä haluamaansa 
suuntaan. Suorien ulkomaisten investointien avulla yritys pystyy luottamaan siihen, 
että esimerkiksi vienti kohdemaahan toimii ilman yrityksen läsnäoloa, koska kohde-
maassa yrityksen toiminnoista vastaa esimerkiksi yrityksen oma jakelija tai tuotanto-
laitos. Suorien ulkomaisten investointien muotoja ovat esimerkiksi tytäryhtiöiden pe-
rustaminen tai ostaminen ja yhteisyritykset ulkomaisten yritysten kanssa. (Morrison 
2011, 50 - 51; Vahvaselkä 2009, 80 - 81; Daniels, Radebaugh & Sullivan 2013, 61; 
Welch, Benito & Petersen 2007, 321.) 
 
Arvopaperisijoittaminen on sijoittamista ulkomailla toimiviin yrityksiin ostamalla ar-
vopapereita tai osuuksia niistä. Arvopaperisijoittamisella ei haeta määräysvaltaa sijoi-
tuskohteeseen, vaan pyritään maksimoimaan siitä saatava rahallinen hyöty lyhyellä 
aikajänteellä. Tämä kansainvälistymisen muoto on riskialtis, koska yritys ei voi itse 
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vaikuttaa sijoitettavien yrityksien toimintaan tai menestymiseen. (Morrison 2011, 51 - 
52; Daniels ym. 2013, 62.) 
 
Ulkoistettu tuotanto on tuotantoa, jossa itse tuotemerkin omistaja ulkoistaa tuotan-
non ulkomaiselle tuotantolaitokselle, joka valmistaa tuotteen sovitusti. Valmistuksen 
jälkeen tuote viedään suoraan kohdemaan markkinoille. Ulkoistetulla tuotannolla yri-
tys hakee matalampia tuotannon kustannuksia ja suurempaa voittoa. Ulkoistettu tuo-
tanto voi olla esimerkiksi lisensiointia, joka tarkoittaa sitä, että yritys antaa toisen yri-
tyksen käyttää omaa aineetonta omaisuuttaan korvausta vastaan. Korvaus voi olla 
vaikka tietty provisio toisen yrityksen myynnistä. Lisensoidussa tuotteessa tai palve-
lussa näkyy esimerkiksi tuotemerkki, josta kyseisen tuotteen tunnistaa.  (Morrison 
2011, 52; Daniels ym. 2011, 575.) 
 
2.2 Kansainvälistymisen polut ja vaiheet 
 
Vahvaselkä (2009, 31) määrittelee kansainvälistymispolun valintaan kolme vaihtoeh-
toa. Polut ovat orgaanisen kasvun polku, Born Global -polku ja yhteistyöhön 
pohjautuva polku. Nämä polut poikkeavat toisistaan kansainvälistymiseen käytetyn 
ajan ja nopeuden perusteella. Myös kansainvälistymisen vaiheet, yhteistyö ja verkos-
tot määrittelevät kansainvälistymispolun valintaa. 
 
Puhuttaessa sisäisestä kasvusta on kansainvälistyminen suhteellisen hidasta, kun 
taas suoraan kansainvälisille markkinoille asettuville kansainvälistyminen on nopeaa. 
Suoraan kansainvälisille markkinoille meno ei kuitenkaan tarkoita helpompaa tietä, 
vaan siihen liittyy myös riskejä. Suoraan kansainvälistyvät yritykset tarvitsevat usein 
myös ulkoista rahoitusta, joka mahdollistaa suoran kansainvälistymisen. Kansainvä-
listymistä voidaan nopeuttaa yhteistyön sekä kumppanuuksien avulla. (Vahvaselkä 
2009, 31; Hirvikorpi & Swanljung 2008, 19.) 
 
Orgaanista eli sisäistä kasvua pidetään perinteisenä vaihtoehtona kansainvälisty-
miselle. Sisäiseen kasvuun kuuluu vaiheittain alkava kasvu, joka alkaa lähimarkkinoil-
ta ja laajentuu kansainvälisille markkinoille. Koska kansainvälinen kasvu toteutetaan 
vaiheittain, on se hidasta ja sen tuomat tuotot ovat yritykselle usein alhaisia.  Sisäi-
sessä kasvussa yrityksen riskinotto on vähäistä, koska yritys kasvaa tämän hetkisten 
tuotteiden tai palveluiden avulla. Sisäisessä kasvussa yrityksellä ei yleensä ole liike-
toimintakokemusta uusilta markkinoilta tai markkinatieto voi puuttua kokonaan. Kieli-
taito voi olla esteenä, koska aiemmin on toimittu vain kotimaan markkinoilla ja kan-
sainvälistymisen myötä tarvitaan osaavaa ja kielitaitoista henkilöstöä. Lähdettäessä 
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orgaanisen kasvun polulle yritykset kuitenkin sisäistävät sen, että tällöin keskitytään 
kapeaan asiakasryhmään, joka edellyttää tarkkaan harkittuja kohdemarkkinoita. 
(Vahvaselkä 2009, 31 - 32; Hirvikorpi & Swanljung 2008, 23.) 
 
Born Global -polkua mukailevat yritykset, jotka aloittavat kansainvälistymisen ennen 
tai samaan aikaan kotimaan toimintojen kanssa. Niiden visio ja missio on kohdennet-
tu suoraan kansainvälisille markkinoille ja tätä kautta koko toiminta on sovitettu kan-
sainväliseen toimintaan perustuen. Jo ennen perustamisvaihetta Born Global -
yrityksien perustajat ovat kartuttaneet kokemuksia ja osaamistaan toimiessaan kan-
sainvälisissä yrityksissä. Tätä kautta perustajat ovat saaneet paremmat mahdollisuu-
det uuden yrityksen perustamiselle.  Kasvu tämän kaltaisilla yrityksillä on nopeaa, 
mutta toisaalta yritysten koko on usein pieni. Born Global -yritykset kokevat kotimaan 
markkinoiden olevan liian suppeat verrattuna ulkomaan markkinoihin ja siksi tähtää-
vät suoraan kansainvälisiksi. (Vahvaselkä 2009, 33 - 35; Cavusgil, Knight & Riesen-
berger 2012, 95; Ahokangas & Pihkala 2002, 17.) 
 
Born Global -yrityksellä osaamisen taso on korkeaa, koska esimerkiksi kielitaito, 
osaaminen ja kunnianhimo ovat korkealla. Tuotteet tai palvelut ovat usein ainutkertai-
sia ja vaikeasti kopioitavia, jolloin yritykset tarjoavat tuotteitaan tarkkaan valituille ka-
pea-alaisille kohdemarkkinoille. Tuotteiden jakelu tehdään samanaikaisesti monessa 
kohdemaassa käyttäen samankaltaisia kansainvälistymisprosesseja. Verkostot, jake-
lukanavat ja brandi ovat elintärkeitä Born Global -yrityksille. Nopeasti kansainvälisty-
vä yritys hyödyntää useita eri kansainvälistymismuotoja samanaikaisesti, tällä tarkoi-
tetaan esimerkiksi suoraa investointia kohdemarkkinoille sekä samalla yhteistyön 
kehittämistä kohdemaassa.  (Vahvaselkä 2009, 33 - 35; Laukkanen 2007, 205.) 
 
Yhteistyöhön pohjautuva polku on orgaanisen ja Born Global polkujen välimuoto. 
Tämän polun tarkoituksena on nopeuttaa kasvua kansainvälisesti yritysyhteistyön 
avulla. Yhteistyön etuna on, että yritys pystyy omaksumaan uusia ajattelutapoja yh-
teistyön kautta, kuitenkaan ottamatta liian suurta riskiä kansainvälistymisen toteutta-
miseen. Yhteistyöyritykset ovat tavarantoimittajia, liiketoimintakumppaneita ja asiak-
kaita, joiden kanssa kehitellään yrityksen ideaa tai tuotetta oikeaan suuntaan. Etuna 
yhteistyössä on se, että usein rahoitus on valmis ja yhteistyökumppanit haluavat ke-
hittää toimintaa aidosti yhdessä. Yhteistyön avulla yritykset pystyvät laajentumaan 
uusille markkina-alueille ja vahvistamaan omia voimavarojaan. Yhteistyössä jaetaan 
tietoa yrityksien välillä, se mitä toisella on täydentää toisen osaamista. Tällä tarkoite-
taan esimerkiksi jakelun laajentamista uuteen paikkaan yhteistyökumppanin avulla, 
jolla on jo kokemusta uudesta markkina-alueesta ja sen asiakkaista. Valitessaan yh-
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teistyöhön pohjautuvan polun yritys kykenee laajentumaan uusille markkinoille kump-
panuuksien avulla. (Vahvaselkä 2009, 33.) 
 
Kansainvälistymispolun valinta vaikuttaa yrityksen kansainvälistymismenestymiseen. 
Tästä syystä sen suunnittelu on ensiarvoisen tärkeää ja se on asemoitava suoraan 
yrityksen omaan strategiaan. Polun valinta tulisi tehdä oman yrityksen ominaisuudet 
huomioiden sekä huomata myös kansainvälistymisen esteet ja haasteet. Se, missä 
vaiheessa kansainvälistymistä yritys sekä kilpailutilanne ovat, on suuressa roolissa 
polun valinnan suunnittelussa. (Vahvaselkä 2009, 35.) 
 
Tuleepa yritys valitsemaan minkä tahansa kansainvälistymisen polun, voidaan se 
jakaa kansainvälistymisen vaiheisiin kuvion 3 mukaisesti. Kansainvälistymisen 
vaiheet on esitetty perinteisen mallin mukaisesti ja voidaan sanoa, että nykypäivän 
kansainvälistyvät yritykset eivät noudata vaiheita kirjaimellisesti. 
 
 
 
KUVIO 3. Kansainvälistymisen vaiheet (Vahvaselkä 2009, 35 - 36) 
 
 
Ensimmäisenä yrityksellä on edessään valmisteluvaihe, jossa kansainvälistymiseen 
tarvittavia edellytyksiä vahvistetaan ja liiketoimintaa kehitetään haluttuun suuntaan. 
Tämä vaihe ei kuitenkaan vielä sisällä esimerkiksi vientitoimintaa. Valmisteluvaiheen 
jälkeen seuraa aloitusvaihe, jossa tavaranvienti käynnistetään lähialueille. Tämän 
vaiheen voimavarat ja panostus eivät ole vielä kovin suuria ja kansainvälisen viennin 
osuus on pieni. Aloitusvaiheen jälkeen siirrytään kehitysvaiheeseen. Kehitysvaihees-
sa kansainvälistymisaste nousee, mutta toiminta on vielä tappiollista. Toiminta, jota 
yritys tässä vaiheessa harjoittaa on markkinalähtöistä ja yrityksen henkisten resurssi-
en tärkeys kasvaa. (Vahvaselkä 2009, 35 - 36; Järvenpää, Pellinen & Virtanen 2007, 
14; Jylhä, Paasio & Strömmer 1998, 173 - 174; Äijö 2008 32 - 36.) 
 
Valmisteluvaihe  Aloitusvaihe Kehitysvaihe Kasvuvaihe 
Kypsyys- ja 
vakiintumis-
vaihe 
Vakausvaihe 
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Kansainvälisen voimakkaan kasvun seurauksena ollaan kasvuvaiheessa, jossa yritys 
saa jo voittoa sekä harjoittaa tuottavaa liiketoimintaa kohdealueilla. Kasvuvaiheessa 
yritykset tekevät usein investointeja vahvistaakseen asemaansa kohdemaassa, täl-
löin yritys voi myös vallata uusia markkina-alueita. Kasvuvaiheeseen liittyy myös se, 
että yrityksen toimintaa on useassa eri kohdemaassa.  Halutuin vaihe on kypsyys- ja 
vakiintumisvaihe. Tässä vaiheessa yritys on levittäytynyt haluamilleen kohdealueille 
ja toiminta on kannattavaa. Kypsyys- ja vakiintumisvaiheessa yrityksellä on yhteistyö-
kumppaneita ja se hakee myös uusia kumppaneita kehittääkseen toimintaansa. Täs-
sä vaiheessa yrityksen henkilöstö on kansainvälisesti osaavaa ja uusia tuotteita lan-
seerataan markkinoille. Viimeinen vaihe on vakaus, jossa puolustetaan omaa mark-
kina-aluetta tai jopa vetäydytään markkinoilta kokonaan. (Vahvaselkä 2009, 35 - 36; 
Järvenpää, Pellinen & Virtanen 2007, 14; Jylhä, Paasio & Strömmer 1998, 173 - 174; 
Äijö 2008 32 - 36.) 
 
Yrityksen kansainvälistymisen tavoite on saavuttaa mahdollisimman paljon liiketoi-
minnallisia hyötyjä. Tämä tarkoittaa myös sitä, että yritys joutuu hyväksymään sen, 
että kansainvälistyminen tuo mukanaan paljon haasteita ja vaatimuksia. Tämän takia 
yrityksen tulee olla suunnitellut oma toimintansa kohdemarkkinoilla sopiviksi. (Äijö 
2001, 15.) 
 
2.3 Kansainvälistymisen lähestymistapoja 
 
Ahokangas & Pihkala (2002, 17) määrittelevät kansainvälistymisen lähestymistavoiksi 
kolme näkökulmaa: kotimarkkinakeskeinen, markkinakeskeinen ja aluekeskeinen 
lähestymistapa. 
 
Kotimarkkinakeskeisessä lähestymistavassa päätökset, joita kansainvälistymiseen 
liittyen tehdään perustuvat kotimaan markkinoilla kartutettuihin tietoihin ja kokemuk-
siin. Kotimarkkinakeskeisessä lähestymistavassa oletetaan, että esimerkiksi yrityksen 
tuotteet ja toiminta voivat olla samanlaisia niin ulkomailla kuin kotimaassa toimiessa. 
Kotimarkkinakeskeinen lähestymistapa voi olla tietoisesti valittu tai tiedostamaton 
oletus, jonka vaarana on, että kansainvälisillä markkinoilla toimiminen voi jäädä lyhy-
eksi mm. puutteellisten tietojen takia. Toisaalta ne yritykset, jotka valitsevat kotimark-
kinakeskeisen lähestymistavan voivat tuoda saman tuotteen markkinoille kansainväli-
sillä markkinoilla kuin kotimaassa, jos kysyntä on samanlaista kuin markkinoilla joille 
he tuotettaan vievät. Kotimarkkinakeskeistä lähestymistapaa käyttävät esimerkiksi 
yritykset joiden vienti tapahtuu välikäsien kautta. (Ahokangas & Pihkala 2002, 17 - 
18.) 
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Markkinakeskeisen lähestymistavan ominaispiirteitä ovat toimintatapojen mukautta-
minen kohdemaan olosuhteisiin ja tarkoin kerätty tieto kohdemaasta. Päätökset, joita 
markkinalähtöisessä lähestymistavassa tehdään perustuvat kohdemaiden markkina-
tietoihin, jolloin esimerkiksi markkinointipäätökset eri kohdemaissa voivat paljonkin 
poiketa toisistaan. (Ahokangas & Pihkala 2002, 18.) 
 
Aluekeskeistä lähestymistapaa mukailevat jo aiemmin mainitut Born Global -yritykset. 
Erona aiemmin esitettyihin lähestymistapoihin aluekeskeisessä lähestymistavassa 
ovat päätökset, jotka kohdistuvat koko kansainväliseen markkinaan tai useiden koh-
demaiden ryhmiin. Pääajatuksena on, että kohdemaan kulttuurilla tai ominaisuuksilla 
ei ole merkitystä, kun valitaan yrityksen toimintatapaa markkinoilla. Aluekeskeisessä 
lähestymistavassa on keskeistä se, että siinä mukaillaan toimialalla toimivia yrityksiä 
ja pyritään sopeuttamaan oma toiminta alueen toimialan yrityksiin. Niin kuin aiemmin 
on mainittu Born Global -yritykset toimivat vain keskittyneillä markkinoilla, joilla on 
mahdollisuus erikoistua pieniin tarkkaan valittuihin markkinoihin. (Ahokangas & Pih-
kala 2002, 19.) 
 
2.4 Suomalaisen yrityksen kansainvälistymisen piirteitä 
 
Suomalaisten yritysten kansainvälistymishistoria juontaa juurensa pitkälle. Voidaan 
kuitenkin sanoa, että varsinainen yritysten kansainvälistyminen alkoi 1980 -luvulla 
tuotannollisin perustein ja 1990 -luvulla se lähti nopeampaan kasvuun. Suomessa 
puhuttiin ennen kansainvälistymisestä lähinnä viennin näkökulmasta. Nykyään kan-
sainvälistyminen on paljon muutakin kuin vientitoimintoja. Useat suomalaiset yritykset 
ovat esimerkiksi verkostoituneet eri toimijoiden kanssa ja solmineet kumppanuuksia 
eri puolille maailmaa, jonka ansioita kansainvälistymisestä on tullut tätä päivää. Vien-
nin ohella suurin kansainvälistymisen muoto on suorat investoinnit, joilla tarkoitetaan 
esimerkiksi tytäryhtiöiden perustamista ulkomaille. Suomalaiset yritykset ovat nyky-
ään tietoisempia maailman tapahtumista mm. teknologian ansiosta, joka mahdollistaa 
yritysten ajan hermolla pysymisen. Vaikka suomalaiset yritykset ovat kansainvälisty-
neet, ei esimerkiksi vientiä harjoittavien yritysten määrä ole kovin suuri verrattuna 
muihin maihin. (Hirvikorpi & Swanljung 2008, 59; Etla, 1; Laukkanen 2007, 229; Yri-
tysten viennin ja kansainvälistymisen edistämisen (VKE) toimikunnan mietintö, 6.) 
 
”Suomalaisen elinkeinoelämän kansainvälistyminen näkyy muun muassa lisääntyvinä 
suomalaisina tytäryhtiöinä ulkomailla ja ulkomaisina tytäryhtiöinä Suomessa. Suoma-
laiset yritykset ovat merkittäviä työllistäjiä ulkomailla ja ulkomaiset yritykset Suomes-
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sa. Kansainvälisellä tasolla toimivien suomalaisten pk-yritysten lukumäärä on kasva-
nut hitaasti mutta varmasti. Aika yrityksen perustamisesta sen kansainvälisen toimin-
nan aloittamiseen on lyhentynyt. Kansainvälistyminen on lisääntynyt eniten pienissä, 
10 - 49 henkilöä työllistävissä yrityksissä, joista jo lähes puolet tekee ulkomaankaup-
paa.” (Stubb.) 
 
On todettu, että Suomen kotimarkkinat ovat verrattain pienet, jonka seurauksena voi-
daan yrityksien kasvun sanoa olevan rajallista. Tästä syystä monet yritykset lähtevät 
kansainvälistymään pienempinä ja aiemmin kuin muiden kilpailijamaiden yritykset 
maailmalla. Suomalaiset yritykset karsivat tuotannon kustannuksia siirtämällä tuotan-
toa maihin, joissa valmistuskustannukset jäävät merkittävästi pienemmiksi kuin tuot-
teiden valmistus Suomessa. Tuotannon siirtäminen tulee yleensä kysymykseen sel-
laisten tuotteiden kanssa, jotka eivät ole ainoita laatuaan maailmassa. Suomessa ei 
voida kilpailla alhaisilla työvoimakustannuksilla tai raaka-ainekustannuksilla, joten 
suomalaisen yrityksen kansainvälistyessä puhutaan sen kilpailuvaltin olevan ka-
peammalle asiakasryhmälle suunnatuissa tuotteista, ei massatuotannosta. Suomen 
luonnon puhtaus, metsät ja korkea teknologia ovat vahvuuksia, joiden avulla Suomi 
luo kilpailukykyä. (Äijö 2001, 34 - 35, 46; Äijö 2008, 48.) 
 
Keväällä 2013 tehdyn barometrin mukaan tulevaisuuden talousnäkymät ovat vaikut-
taneet suomalaisten yritysten kasvuhaluun, jonka seurauksena vienti nähdään olevan 
hidas ja vaativa prosessi pk-yrityksille. Vientiä harjoittaa 26 prosenttia yrityksistä joko 
välillisesti tai suoraan. 73 prosenttia vientiä harjoittavista yrityksistä koki, että vienti-
toiminnot tulevat pysymään samalla tasolla tulevan vuoden sisällä. Raportissa vain 8 
prosenttia yrityksistä ilmoitti toimivansa pääsääntöisesti kansainvälisillä markkinoilla 
ja vientiodotusten olevan varovaisia. Raportista käy ilmi, että teollisuuden aloilla har-
joitetaan eniten vientitoimintoja, seuraavaksi suurin viennin harjoittaja on kaupanalan 
yritykset. Kokonaisuudessaan viennin arvo Suomessa keväällä 2013 oli 4,3 miljardia 
euroa. (Pk-yritysbarometri kevät 2013, 4; 18; Findikaattori.) 
 
Kuviosta 4 näkee Suomen viennin kehittymisen 2000 -luvun alusta vuoteen 2012. 
Suomessa 2000 -luvun alusta vuoteen 2012 vienti on laskenut 8 prosenttia. Vienti on 
laskenut hitaasti reilun kymmenen vuoden aikana. Kuvio 4 kuitenkin osoittaa, että 
vuonna 2012 vienti on lähtenyt hieman nousuun. Suomen tärkeimmät ulkomaan-
kauppakumppanit olivat vuonna 2012 Venäjä, Ruotsi ja Saksa. Tästä voidaan päätel-
lä, että vientitoiminta keskittyy pääasiassa maantieteellisesti Suomea lähellä oleviin 
maihin ja muuhun Eurooppaan. Suomen suurimmat vientituotteet olivat vuonna 2012 
kemian teollisuuden tuotteet ja metsäteollisuuden tuotteet. (Tilastokeskus.) 
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KUVIO 4. Viennin kehittyminen Suomessa vuodesta 2000 vuoteen 2012 (Tilastokes-
kus) 
 
 
Äijön (2008, 48 - 49) mukaan suomalaisten yrityksien kansainvälistymisen menesty-
minen johtuu kolmesta tekijästä: erottuvista tuotteista, asiakaslähtöisyydestä ja 
osaamisesta. Toisaalta nämä tekijät voivat olla myös menestymisen esteinä, koska 
panostukset, joita näiden tekijöiden taustalla tehdään, tulee olla kunnossa jotta kilpai-
luetua saavutetaan. Erottuva tuote ei voi olla menestyksekäs, jos sen markkinoista ei 
ole otettu selvää tai yritykset sisäiset resurssit, kuten kielitaito eivät ole tarvittavalla 
tasolla. Asiakaslähtöisyydestä ei voida puhua, jos ei tunneta markkinoita ja kilpailijoi-
ta. Osaaminen ei voi olla kunnossa, jos kansainvälistymiseen tarvittavaa kokemusta 
ja markkinointi tietämystä ei ole. 
 
Miten suomalaiset yritykset sitten ovat tutkimusten mukaan menestyneet kansainväli-
sillä markkinoilla? Larimon (2007, 227; 2000, 227) tutkimuksen mukaan johdon moti-
vaatio on vaikuttanut paljon yritysten menestykseen kansainvälisesti. Motivaatiolla 
tässä tapauksessa tarkoitetaan johdon kansainvälistä suuntautumista ja sitoutumista 
kansainvälisiin toimintoihin. Myös markkinoiden laajentuminen useille eri markkinoille 
on vaikuttanut menestykseen myönteisesti. Myönteinen vaikutus menestykseen on 
ollut myös yrityksen koolla, tuotteen tai palvelun vahvuuksilla ja hinnan sopeuttami-
sella kohdemaan olosuhteisiin. Tutkimus osoitti myös, että nopeasti kansainvälistyvät 
yritykset menestyvät paremmin kuin hitaasti kansainvälistyvät. Tähän voi olla syynä 
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johdon suurempi sitoutuminen kansainvälistymiseen ja kokemuksen tuoma varmuus 
kansainvälisiltä markkinoilta. Tuomisen (2010, 53) mukaan kansainvälistymisen me-
nestystekijöitä ovat henkilöstön osaaminen, asiakaslähtöisyys ja tuote. 
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3 YRITYKSEN KANSAINVÄLISTYMISEN SYYT 
 
 
Ensimmäisessä teorialuvussa selvennettiin yritysten kansainvälistymisen käsitettä 
yleisesti. Luvun tarkoituksena oli saada lukijalle käsitys kansainvälistymisestä pääpiir-
teissään. Tässä luvussa käsitellään kansainvälistymisen syitä ja edellytyksiä. Tämän 
luvun tarkoituksena on selventää lukijalle yrityksen kansainvälistymisen motiiveja ja 
siihen motivoivia tekijöitä. Teoreettisen osion tavoitteena on selvittää yrityksen kan-
sainvälistymistä, kansainvälistymisen syitä sekä kansainvälistymisen mahdollistavia 
tekijöitä. 
 
Kirjallisuuden mukaan päätös yritysten kansainvälistymisen aloittamisesta syntyy 
hyvin erilaisista syistä. Kaikilla yrityksillä on kuitenkin tarve saavuttaa kansainvälisty-
misen avulla merkittäviä liiketaloudellisia hyötyjä. Hyödyt voivat olla esimerkiksi uu-
den osaamisen kartuttaminen, liiketoiminnan kasvattaminen tai tuotannon lisääminen. 
Usein yritys huomaa kansainvälistymisen olevan ainoa vaihtoehto kasvattaa toiminto-
jaan, kun sille ei enää riitä pelkästään kotimarkkinoiden tarjoamat rajalliset kasvun 
mahdollisuudet. Yhä useammin kansainvälistyminen on luonnollinen jatkumo yrityk-
sen elinkaarelle, jos liiketoimintaa halutaan kehittää eteenpäin ja saavuttaa suurem-
paa kasvua. (Hisrich 2010, 15; Äijö 2008, 25; Pirnes & Kukkola 2002, 89.) 
 
Kansainvälistymisen aloittamiseen on monia tapoja. Yritykset käyttävät kansainvälis-
tymisen aloittamiseen usein paljon aikaa ja harkitsevat sitä pitkään. Kansainvälisty-
misen aloittaminen ei yleensä käy nopeasti, sillä se tarvitsee paljon suunnittelutyötä 
osakseen. Yrityksien kiinnostus kansainvälistymistä kohtaan voi syntyä esimerkiksi 
oman tuotteen tai palvelun kokeilemisesta uusille markkinoille uuden idean pohjalta 
tai asiakkaiden siirtymisestä ulkomaille. Kun asiakkaat siirtyvät ulkomaille, voi yritys 
tällöin joutua nopeasti kansainvälistymään. Joskus kansainvälistyminen voi myös olla 
yrityksen viimeinen vaihtoehto, jotta se pysyisi elinvoimaisena. Tällöin yritys näkee, 
että kotimaan markkinat eivät tarjoa sille edellytyksiä toimia, vaan ainoa vaihtoehto 
on siirtyä toimimaan kansainvälisesti. Tärkeää kansainvälistymisen aloittamisessa on 
kuitenkin muistaa se, että mitä vähemmän yrityksellä on hallussaan tietoa ja osaa-
mista, sitä suuremmat riskit epäonnistua ovat. Yrityksen tulee siis punnita, ovatko 
kansainvälistymisestä saadut hyödyt suurempia kuin siitä aiheutuvat haitat sekä poh-
tia, ollaanko valmiita kansainvälistymään heti vai kerätäänkö tarvittavaa tietoa kan-
sainvälistymisen tueksi ja vasta myöhemmin aloitetaan kansainvälistyminen.  Pelkäs-
tään taloudelliset tekijät eivät ole ainoa syy yritysten kansainvälistymiseen. Kansain-
välistymisen ensimmäiset askeleet voivat olla seurausta yrityksen johdon motivaati-
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osta ja kiinnostuksesta kansainvälistymistä kohtaan, jonka jälkeen yrityksessä mieti-
tään muita kansainvälistymiseen johtavia perusteltuja syitä. (Kananen 2011, 11; Äijö 
2008, 25; Pirnes & Kukkola 2002, 89; Morrison 2011, 49.) 
 
Äijön (2008, 38 - 39) mukaan kansainvälistyvillä yrityksillä on kolme pääsyytä, jotka 
vaikuttavat sen kansainvälistymishaluun. Kotimarkkinat ja niiden pienuus on ensim-
mäinen syy lähteä kansainvälistymään. Yritykset näkevät etteivät kotimarkkinat tarjoa 
tarpeeksi kasvun mahdollisuuksia, jonka seurauksena yritykset lähtevät tavoittele-
maan suurempaa voittoa kansainvälisillä markkinoilla. Kansainvälisten markkinoiden 
houkuttelevuus näkyy yrityksille suurempana kysynnän kasvuna ulkomailla kuin koti-
maassa. Toinen syy yrityksien kansainvälistymishalun syntymiseen on kansainvälis-
tymisosaaminen ja johdon motivaatio kansainvälistymistä kohtaan. Osaaminen on 
yrityksen tärkeä voimavara, jonka avulla yritysten on helpompi lähteä toteuttamaan 
kansainvälistymistä. Tarvittava osaaminen auttaa yritystä kansainvälistymisen aloit-
tamisessa, koska osaamisen ollessa jo yrityksessä sisällä, ei sitä tarvitse lähteä erik-
seen hankkimaan. Osaaminen on myös voimavara kansainvälistymisen toteutukses-
sa. Usein johdon motivaatio kansainvälistymiseen näkyy yrityksen strategiassa, jonne 
kansainvälistyminen on merkitty suureen osaan. Johdon motivaation ansioista yritys 
ylipäätään päättää lähteä kokeilemaan kansainvälistymistä, jonka jälkeen kansainvä-
listymisprosessi alkaa. Kolmas syy yrityksen kansainvälistymiseen on asiakkaiden 
kansainvälistyminen, jonka mukana myös yritys kansainvälistyy. Asiakkaiden kan-
sainvälistyessä yritys voi ajautua kansainvälistymiseen itsestä riippumattomista syis-
tä. Kun yritys ajautuu kansainvälistymiseen, tulee sen varmistaa, että tarvittavat re-
surssit ovat kunnossa. Kansainvälistymisessä on lopulta aina kyse yrityksen kasvusta 
ja sen halusta turvata tulos myös tulevaisuudessa. 
 
3.1 Syitä ja motiiveja kansainvälistymiselle 
 
Syitä ja motiiveja tarkastellaan kirjallisuudessa kansainvälistymiseen vaikuttavien 
tekijöiden pohjalta.   Kansainvälistymisen syyt voidaan Vahvaselän (2009, 61 - 62) 
mukaan jakaa kahteen ryhmään: yrityksen ulkoiseen toimintaympäristöön liittyviin 
tekijöihin ja yrityksestä itsestään riippuviin tekijöihin. Ulkoisen toimintaympäristön 
tekijät ovat koti- ja kohdemarkkinatekijöitä, joita voidaan kutsua myös työntö- tai veto-
tekijöiksi. Kuvio 5 osoittaa yleisimpiä yrityksen kansainvälistymisen imu- ja paineteki-
jöitä. Kotimarkkinoiden pienuus voi aiheuttaa painetekijän, joka pakottaa yrityksen 
kansainvälistymään. Kun taas imutekijänä voi olla kansainvälistymisestä seuraavat 
hyödyt, kuten markkinoiden laajentuminen. Yrityksestä itsestään riippuvat tekijät taas 
kumpuavat yrityksen sisältä ja ovat yrityksen tietyistä ominaisuuksista riippuvia, kuten 
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yrityksen johdosta riippuvia tai päätöksentekoon liittyviä tekijöitä. Yrityksestä itses-
tään riippuvat tekijät ovat yrityksen vahva voimavara, jotka osaltaan mahdollistavat 
yrityksen kansainvälistymisen. 
 
 
 
KUVIO 5. Kansainvälistymisen imu- ja painetekijöitä (Karhu 2002, 18) 
 
 
Morrison (2011, 49 - 50) luokittelee kansainvälistymisen syyt työntö- ja vetotekijöi-
den mukaan. Vetotekijät houkuttelevat toimimaan ulkomailla ja työntötekijät ohjaavat 
yritystä hakemaan kasvua kotimaan rajojen ulkopuolelta. Kansainvälistymismotiivien 
voidaan sanoa olevan uudet markkinat ja niiden tuoma kasvu, tehokkaampi tuotanto 
ja sen tuomat säästöt sekä yrityksen resurssien läheisyys. Myös teknologia ja osaa-
minen sekä asiakasläheisyys, joka tuo yritykselle olennaista markkinatietoa ja koti-
markkinoiden hiljentyminen, jonka seurauksena siirrytään toimimaan muualla, ovat 
syitä yrityksen kansainvälistymiselle. 
 
Uudet markkinat ovat Morrisonin (2011, 49 - 50) mukaan yrityksen yksi vahvimmista 
työntötekijöistä. Uusien markkinoiden tuomat mahdollisuudet tuovat yritykselle tilai-
suuden saavuttaa kasvua varsinkin tilanteessa, jossa yrityksen markkinat ovat alka-
neet hiipua kotimarkkinoilla. Mentäessä uusille markkinoille tulee huomioida, että 
tuotteet ovat sinne soveltuvia, jonka ansioista yritys voi ylipäätään saavuttaa kasvua. 
Tehokkaampi tuotanto on yksi kannustimista lähteä kansainvälistymään, koska mah-
dollinen tehostettu tuotanto tuo yritykselle merkittäviä säästöjä. Tehokkaamman tuo-
tannon säästöt syntyvät mm. matalien henkilöstökulujen avulla, mutta yrityksen tulee 
samalla varmistaa, että henkilöstön osaaminen on myös tarvittavalla tasolla. Täytyy 
kuitenkin muistaa, että tuotannon siirtäminen esimerkiksi halvan tuotannon maihin 
Imutekijät 
• Ulkomaiset markkinat 
• Kilpailuaseman vahvistaminen 
• Kausivaihteluiden tasaaminen 
• Kysyntä 
• Yhteistyöverkostot 
• Rahoitus 
• Yrityskuvan parantaminen 
Painetekijät 
• Kotimaan markkinoiden pienuus 
• Kotimaan markkinoiden heikko 
kysyntä 
• Kilpailijoiden kansainvälistyminen 
• Raaka-aineiden saatavuus 
• Kotimaan rajoitteiden välttäminen 
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aiheuttaa yrityksille myös muita kustannuksia, kuten kuljetuskustannuksia ja kulttuuri-
haasteita. Kansainvälistymiseen lähtemisen syynä voi olla myös tarvittavien tarvik-
keiden helppo saatavuus, joka varmistetaan sillä, että yritys sijoittuu lähelle sen tuot-
teiden alihankkijaa tai jakelijaa. Se, mistä yritys saa helpommin tarvitsemansa tarvik-
keet ohjaa yritystä, koska joissain tapauksissa tarvittavat tarvikkeet voivat olla hel-
pommin saatavilla ulkomailla. Nykypäivänä teknologian ja osaamisen kehittyminen 
mahdollistaa yrityksen kansainvälistymisen ja nämä tekijät ovat motivaattoreina kan-
sainvälistymisen aloittamiseen. Osaaminen voi sijaita teknologian ansioista maantie-
teellisesti muualla kuin yritys, jonka takia osaamisesta tulee kansainvälistä ja sillä 
pystytään täydentämään yrityksen osaamista sen sijainnista riippumatta. Kansainvä-
listymisen ansiosta asiakkaat ovat tulleet lähemmäksi yrityksiä. Yritykset haluavat 
tietää asiakkaasta mahdollisimman paljon ja siksi ne kokevat asiakkaan lähellä ole-
misen tärkeäksi. Asiakkaan tunteminen hyödyttää yritystä, koska vain esimerkiksi 
viemällä tuotteitaan markkinoille välikäsien kautta, ei yritys saa tarpeeksi tietoa lop-
puasiakkaasta ja pysty kehittämään toimintaansa eteenpäin tehokkaasti. Kotimarkki-
noiden hiljentyessä yritykset pyrkivät hakemaan ratkaisua toiminnan jatkamiseen 
mm. kansainvälistymisen avulla. Markkinoiden kyllääntyminen tai kotimaan verotus 
muutokset ovat myös syitä lähteä kansainvälistymään. 
 
Deresky (2011, 210) määrittelee yrityksen kansainvälistymisen syyt reaktiivisiin ja 
proaktiivisiin tekijöihin (kuvio 6).  
 
Proaktiiviset tekijät ovat tekijöitä, joiden ansioista yritys haluaa kansainvälistyä. Kun 
taas reaktiiviset tekijät ovat tekijöitä, jotka painostavat yritystä kansainvälistymään 
(Czinkota ym. 2005, 352). 
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KUVIO 6. Kansainvälistymisen reaktiiviset ja proaktiiviset tekijät (mukaillen Czinkota 
ym. 2005, 352; Deresky 2011, 210 - 214) 
 
 
Reaktiivisilla tekijöillä tarkoitetaan kilpailijoiden globalisoitumista, kaupankäynnin 
tuomien esteiden hallitsemista, sääntelyjä ja rajoituksia sekä kysyntää. Kilpailijoiden 
siirtyessä kansainvälisille markkinoille houkuttelee se muitakin yrityksiä laajentamaan 
toimintaansa kansainvälisesti. Globaalin kilpailun takia yritykset pyrkivät pääsemään 
uusille markkinoille ensimmäisenä, jotta muiden kilpailijoiden olisi vaikea päästä 
myöhemmin heidän valtaamalleen markkina-alueelle. Globaalin kilpailun takia mata-
lammat kustannukset ja markkinoiden paremmat edellytykset ovat vahvistuneet ja 
mahdollistaneet kovan kilpailun kansainvälisillä markkinoilla. Syynä kansainvälistymi-
seen voi myös olla kaupankäynnin tuomat esteet ja kotimaanmarkkinoiden sääntelyt 
sekä rajoitukset. Yritykset kokevat, että kotimaassa tuotteiden myyminen on vaikeaa 
tiettyjen rajoitusten takia, joten he siirtävät toimintaansa ja tuotantoaan ulkomaille. 
Kansainvälisillä markkinoilla syntyvä suurempi kysyntä houkuttelee yrityksiä kansain-
välisille, koska sen ansioista odotetaan myös yrityksen tuottojen kasvavan. (Deresky 
2011, 210 - 211.) 
 
Czinkota ym. (2005, 352) taas määrittelevät reaktiivisiksi tekijöiksi kilpailun tuomat 
haasteet, ylituotannon, kotimaan markkinoiden kysynnän laskun ja niiden markkinoi-
den kyllääntymisen, tuotannon ylijäämäisyyden sekä asiakkaiden läheisyyden tär-
keyden. 
 
Proaktiivisia tekijöitä ovat suurtuotannon tuomat edut, kasvun tuomat mahdollisuudet, 
yrityksen resurssien läheisyys ja säästöt sekä kannusteet. Suurtuotannon tuomat 
mahdollisuudet houkuttelevat yrityksiä kansainvälistymään. Suurtuotanto mahdollis-
Reaktiiviset tekijät 
•  Kilpailun globalisoituminen 
• Kaupankäynnin esteet, sääntely ja 
rajoitukset 
• Kysyntä/ asiakkaat 
• Haasteet 
• Ylituotanto 
• Kotimaan markkinoiden 
hiljentyminen 
Proaktiiviset tekijät 
• Suurtuotannon tuomat edut 
• Kasvun tuomat mahdollisuudet 
• Resurssien läheisyys ja säästöt 
• Kannusteet 
• Voiton tavoittelu 
• Ainutlaatuiset tuotteet 
• Teknologian kehittyminen 
• Tiedon kulun helpottuminen 
• Veroedut 
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taa suuremmat markkinat ja tätä kautta kasvun. Suurtuotannon avulla yritykset pysty-
vät toimittamaan suurempia tuote-eriä ja näin kasvattamaan volyymiaan. Kasvu, jota 
yritykset kansainvälistymiseltä tavoittelevat houkuttelee yrityksiä kansainvälistymään, 
koska kasvun avulla yritys pystyy esimerkiksi laajentumaan tai hankkimaan uusia 
resursseja. Yritykset haluavat, että resurssit, joita yritys käyttää tulee olla lähellä. Re-
surssien ollessa lähellä yritykset säästävät monissa kustannuksissa, kuten raaka-
aineiden kuljetuskustannuksissa. Kannustimilla tässä tapauksessa tarkoitetaan esi-
merkiksi valtioiden tarjoamia palveluita tai rahoitusta. Kannustimet ovat yksi osa syy 
yrityksen kansainvälistymiselle. (Deresky 2011, 211 - 214.) 
 
Czinkota ym. (2005, 352) taas määrittelevät proaktiivisiksi tekijöiksi voiton tavoittelun, 
ainutlaatuiset tuotteet, teknologian edistymisen, tiedon kulun, verotus helpotukset ja 
suurtuotannon tuomat edut. 
 
Daniels ym. (2013, 59 - 60) ovat sitä mieltä, että yrityksien kansainvälistymisen syitä 
ovat markkinoiden laajentaminen, uusien resurssien hankkiminen ja riskien vähentä-
minen. Yrityksen menestys riippuu siitä, miten paljon se saa myytyä tuotetta tai palve-
luaan. Kansainvälistyessä yrityksen markkinat laajenevat ja yritys saa lisää potentiaa-
lisia asiakkaita sekä tuottoa. Kansainvälinen yritys voi nostaa esimerkiksi tuotteen 
kustannuksia ulkomailla, koska tuotteeseen tai palveluun kulutetut resurssitkin suure-
nevat esimerkiksi markkinoinnin osalta. Resurssit, joita yritys kartuttaa alkaessaan 
kansainvälistymään ovat merkittävässä asemassa. Resurssien avulla yritys pystyy 
alentamaan omia kustannuksiaan, luomaan uusia tuotteita ja saamaan uutta osaa-
mista. Uusien resurssien takia yritykset haluavat kansainvälistyä, koska se tuo yrityk-
selle uutta tietoa ja näin synnyttää kilpailuetua muihin kilpailijoihin nähden. Yksi syy 
yrityksen kansainvälistymiseen on riskien vähentäminen. Toimiessaan monissa koh-
demarkkinoissa voi yritys varautua siihen, ettei esimerkiksi myynnin kausivaihteluita 
synny. Myös se, että yritykset haluavat vallata suurempia markkina-alueita ja olla 
kilpailun kärjessä kansainvälisillä markkinoilla, motivoi yrityksiä kansainvälistymään. 
 
Kananen (2010, 12 - 18) määrittelee yrityksen kansainvälistymisen syyt kasvun ja 
kasvupotentiaalin etsimisen, tuotteen elinkaaren pidentämisen, erikoistumisen, riskin 
pienentämisen ja uusien ideoiden hankkimisen mukaan. Kansainvälistymisen avulla 
yritykset haluavat kasvaa. Kasvun ja kasvupotentiaalin etsiminen ulkomailta vahvis-
taa yrityksen kilpailukykyä ja mahdollistaa yrityksen tuotteiden myynnin tehostamisen, 
joka motivoi yrityksiä kansainvälistymään. Tuote, joka voi olla kotimaan markkinoilla 
jo elinkaarensa päässä voi saada kansainvälisiltä markkinoilta uudet markkinat ja 
näin kansainvälistymisen avulla yritys hyötyy tuotteen myynnistä mahdollisimman 
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pitkään. Erikoistumisella tarkoitetaan sitä, että yritys keskittyy vain yhteen tuottee-
seen tai tuoteryhmään. Erikoistumisen edellytys on, että yritys on jo aiemmin saanut 
myyntituottoja myös muista tuotteista, jotta se voi erikoistua vain yhden tuotteen avul-
la kansainvälisesti. Kansainvälistymisellä halutaan pienentää yrityksen riskejä, koska 
toimintaa voidaan laajentaa eri markkina-alueille, joka kannustaa yrityksiä kansainvä-
listymään ja tasaa myynnin kausivaihteluita. Viimeisenä kannustimena on uusien 
ideoiden hankkiminen kansainvälisiltä markkinoilta. Kansainvälisillä markkinoilla yritys 
kartuttaa uutta tietoa esimerkiksi siitä mihin suuntaan markkinat ovat kehittymässä tai 
millaisia tuotteita olemassa olevilla markkinoilla jo on. Kansainvälisiltä markkinoilta 
kartutetulla tiedolla yritys saa tietoonsa tulevaisuuden tietoa, josta on hyötyä myös 
kotimaan markkinoilla. Uuden tiedon kartuttamiseksi yritykset tekevät vierailuja ulko-
mailla, jotta olisivat tietoisia markkinatilanteesta ja uusista tuotteista.  
 
Yrityksen kansainvälistymisen syyt voidaan luokitella mm. työntö-, veto-, imu- ja pai-
netekijöihin tai proaktiivisiin ja reaktiivisiin tekijöihin. Yhtenäistä näille kansainvälisty-
misen syille on kuitenkin se, että jokaisen kansainvälistymismotiivin takana on halu 
kasvattaa liiketoimintaa ja pystyä mukautumaan muuttuvan maailman tarpeisiin. Kan-
sainvälistymisessä on tärkeää ulkoiset tekijät, mutta suuri merkitys on myös yrityksen 
sisäisillä ominaisuuksilla. 
 
3.2 Kansainvälistymisen edellytykset 
 
Kansainvälistymään lähdettäessä on yrityksen mietittävä tarkkaan ja kyseenalaistet-
tava oman yrityksen kansainvälistymisen edellytyksiä (kuvio 7). Tällä tarkoitetaan 
sitä, että punnitaan oman yrityksen kansainvälistymiseen tarvittavia voimavaroja ja 
mahdollisuuksia niitä kaunistelematta. Tämä voi myös tarkoittaa sitä, että vetäydy-
tään ja jäädään miettimään kansainvälistymistä myöhemmin. Vetäytyminen voi olla 
jopa kannattavampaa, koska monet yrityksien kansainvälistymiskokeilut ilman asian-
mukaista taustatyötä ovat aiheuttaneet tappioita. (Karhu 2002, 19.) 
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KUVIO 7. Yrityksen kansainvälistymisen edellytykset (Karhu 2002, 20) 
 
 
Lähdettäessä miettimään kansainvälistymistä on yksi osa kartoitusta yrityksen omat 
perusvalmiudet, jotka mahdollistavat kansainvälistymisen. Perusvalmiuksilla tarkoite-
taan hyvin tehtyä liiketoimintasuunnitelmaa sekä tiedostamista, että kansainvälisty-
minen voi aiheuttaa muutoksia kotimarkkinoille tehtyyn liiketoimintasuunnitelmaan. 
Perusvalmiuksiin sisältyy myös mm. omistus- ja rahoitusrakenne nyt ja tulevaisuu-
dessa, taloudellisten ja tuotannollisten voimavarojen riittävyys kansainvälistymiseen, 
johdon valmiudet kansainvälistymiseen ja kansainvälistymisorientaatio. Orientaatiolla 
tarkoitetaan mm. koulutusta, kielitaitoa, kokemusta ja sitoutumista. Kansainvälistymi-
seen lähdettäessä tulee yrityksen myös miettiä onko yrityksen toiminta-ajatus sovel-
tuva kansainvälisille markkinoille, koska toiminta-ajatus on koko yrityksen toiminnan 
perusta.  (Vahvaselkä 2009, 107 - 108; Pirnes & Kukkola 2002, 95.) 
 
Edellytyksiä arvioitaessa on myös mietittävä yrityksen sisäisiä resursseja, kuten hen-
kilöstöä ja tuoteasioita. Markkinat, joille yritys on suuntaamassa, tulee tutkia tarkkaan. 
Markkinoiden suunnittelu on tärkeää, koska kohdemarkkinoilla toiminen, voi olla ai-
van toisenlaista kuin kotimarkkinoilla toimiminen. Kansainvälistymisen odotetaan tuo-
van suuria voittoja, mutta sen kääntöpuolella on myös riskit. Yrityksen eteen tulee 
sellaisiakin asioita, joihin se ei voi suoraan vaikuttaa, vaan sen täytyy sopeuttaa omat 
toimensa niiden mukaan. Yritykset joutuvat sopeuttamaan oman toimintansa esimer-
kiksi kohdemaan lainsäädäntöön. (Karhu 2002, 19.) 
 
Äijön (2008, 25, 51 - 53) mukaan yrityksen tulee tarkastella kansainvälistymisen edel-
lytyksiä muutaman peruskysymyksen kautta. Johdon tulee miettiä onko se valmis 
ottamaan vastaan kansainvälistymisestä aiheutuvat haasteet, sekä pohdittava onko 
yrityksellä tarvittavia resursseja sen toteuttamiseen käytännössä. Myös kohdemark-
kinoiden ja asiakkaiden tunteminen sekä kysynnän varmistaminen ovat asioita, joihin 
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tulee kiinnittää huomiota, kilpailijoita unohtamatta. Tärkeää on myös tiedostaa pys-
tyykö yritys vastaamaan mahdollisiin tuleviin riskeihin. Kuviossa 8 on esitetty menes-
tyksellisen kansainvälisen liiketoiminnan perusedellytykset. 
 
 
 
 
KUVIO 8. Perusedellytykset kansainväliseen menestykselliseen liiketoimintaan (Äijö 
2008, 51 - 53) 
 
 
3.2.1 Yrityskohtaiset edellytykset kansainvälistymiselle 
 
Kansainvälistymisen yrityskohtaiset edellytykset pitävät sisällään yrityksen taloudelli-
set ja toiminnalliset resurssit.  
 
Taloudelliset resurssit 
 
Taloudelliset resurssit ovat perusta yrityksen taloudelle. Taloudelliset resurssit sisäl-
tävät mm. kannattavuuden, vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden. Kotimarkkinoilla on 
totuttu siihen, että nämä osa-alueet eivät kaikilla yrityksillä ole kunnossa. Kuitenkin 
kansainvälisille markkinoille mentäessä tämä olisi suotavaa, jotta kansainvälistymisel-
le olisi hyvät edellytykset. Taloudellisten resurssien ollessa terveellä pohjalla on siitä 
yritykselle myös hyötyä solmittaessa liikesuhteita, koska usein ulkomaiset asiakkaat 
vaativat mm. tilinpäätöstietoja ennen kumppanuuteen ryhtymistä. Yrityksen taloudel-
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listen resurssien ollessa pienet, voi yritys keskittyä harjoittamaan kansainvälistymis-
muodoltaan pelkästään esimerkiksi vientikauppaa, joka asettaa vähemmän haasteita 
rahoitukselle.  (Karhu 2002, 20 - 23; Pirnes & Kukkola 2002, 96. ) 
 
Yrityksen taloudellisten resurssien tulee olla kunnossa siitäkin syystä, että kansainvä-
listymisen alussa yritys pyrkii yleensä sijoittamaan käyttöomaisuuteen ja omaan hen-
kilöstöön yhä enemmän. Luonnollisesti yrityksen tuotantokapasiteetti kasvaa, joten 
rakennusten, koneiden ja laitteiden investointeihin kuluu rahaa. Tämän takia yrityksen 
on varauduttava tuleviin sopeuttamis- ja lisäresursointitoimenpiteisiin. Kansainvälisty-
vän yrityksen tulee huomioida henkilöstö, jotta yrityksellä on hallussaan tarpeellista 
osaamista, joko palkkaamisen avulla tai henkilöstöä kouluttamalla. Näiden seikkojen 
ohella yrityksen tulee investoida markkinointiin, koska mitä suuremmat markkinat 
yrityksellä tulee olemaan, sitä enemmän siellä on kilpailua ja sitä enemmän yrityksen 
tulee näkyä. (Karhu 2002, 22; Pirnes & Kukkola 2002, 96.) 
 
Toiminnalliset resurssit 
 
Toiminnalliset resurssit pitävät sisällään monta tekijää: tuotannolliset resurssit, mark-
kinoinnilliset resurssit ja hallinnolliset resurssit sekä lisäksi henkiset resurssit. Tuo-
tannollisten resurssien on oltava suuret, jotta yritys pystyy vastaamaan suurista tila-
uksista, koska asiakkaat on vakuutettava siitä, että tuotteet pystytään toimittamaan 
sovitusti. Markkinoinnilliset resurssit ovat haastavat, koska yrityksen tulee ottaa sel-
vää markkinatutkimuksilla kansainvälisestä ympäristöstä sekä panostaa markkinointi-
viestintään tarvittavalla tavalla. Markkinointiviestintä ei voi olla samanlaista kuin koti-
markkinoilla, joten yrityksen tulee selvittää miten markkinointi tulee hoitaa parhaiten 
kohdemaassa. Hallinnolliset resurssit ovat mm. organisaation johtamista muuttuvissa 
olosuhteissa sekä rahaprosessien hallintaa. (Karhu 2002, 25.) 
 
Henkiset resurssit ovat henkilöstön osaamisen luomista, sen markkinointia ja hallin-
nointia. Tärkeä seikka on myös henkilöstön kielitaito, jota ilman yrityksen on hankala 
toimia markkinoilla. Henkilöstön ja johdon, jotka toimivat välittömässä vuorovaikutuk-
sessa kohdemarkkinoihin tulee tuntea erilaiset kulttuurit ja pystyä sopeutumaan nii-
hin. Kansainvälistyessään yrityksen tulee huomioida, että henkilöstön tulee olla sel-
laista, joka pystyy sopeutumaan kansainvälistymiseen liittyviin tilanteisiin ja osata 
toimia niissä. Henkilöstön motivoi kuitenkin aina johto, joten johdon innostus ja sitou-
tuneisuus kansainvälistymiseen näkyy henkilöstölle.  (Karhu 2002, 25; Pirnes & Kuk-
kola 2002, 96.) 
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3.2.2 Tuotekohtaiset edellytykset kansainvälistymiselle 
 
Tuotekohtaiset edellytykset tarkoittavat yrityksen tuotteen tai palvelun soveltuvuutta 
kansainvälisille markkinoille. Soveltuvuuteen vaikuttaa ydintuote/palvelu ja sen lisä-
edut/palvelut sekä mielikuva/tukipalvelu. Tuote voi kilpailla kansainvälisillä markkinoil-
la, jos se erottuu muista edukseen. Tällä tarkoitetaan sitä, että tuotteessa on jokin 
kilpailuetu muihin verrattuna. Kilpailuetu voi olla esimerkiksi tuotteen uudenlainen 
ominaisuus, joka on selkeästi erottuva muista. Erottumaton tuote ei menesty, jos se 
ei kilpaile muiden kanssa vaikkapa hinnan avulla. Yrityksen on oltava siis näkyvästi 
parempi muita, jotta sen tuotteet menestyvät. Paremmuus synnyttää kilpailuedun, 
jota vastaan on muiden kilpailijoiden vaikea taistella. (Karhu 2002, 26; Äijö 2001, 19.) 
 
Tuote, jota ollaan viemässä kansainvälisille markkinoille voi olla jo kotimaan markki-
noilla käytössä. Tämä tuote voidaan joko suoraan viedä kansainvälisille markkinoille, 
jolloin sen täytyy ominaisuuksiltaan olla sinne sopiva tai sitä tulee muuttaa kohde-
markkinoiden vaatimusten suuntaisiksi. (Karhu 2002, 26.) 
 
3.2.3 Markkinakohtaiset edellytykset kansainvälistymiselle 
 
Kansainvälistymispäätöstä vahvistaa markkinoiden tarkka selvittäminen. Alussa yritys 
päättää mitkä markkinat ovat sille potentiaalisimmat. Tämän jälkeen markkinoista 
lähdetään ottamaan selvää tarkemmin. Markkinatiedon tarkoituksena on selvittää 
mitkä ovat yrityksen kysynnän tarpeet, kilpailijat ja yhteisölliset tekijät. Mitä tuntemat-
tomammat uudet markkinat ovat, sitä enemmän tulee yrityksen ottaa selvää sen olo-
suhteista. (Vaarnas, Virtanen & Hirvensalo 2005, 41.) 
 
Kysyntätekijät 
 
Ilman kysyntää ei ole kansainvälistä liiketoimintaa tai muutakaan liiketoimintaa. Ky-
synnän määrä voi kuitenkin vaihdella vähäisestä suureen kysyntään ja se voi muut-
tua mitä pidempään yritys on ollut markkinoilla. Kysynnän suuruus taas perustuu yk-
sinkertaisesti siihen, miten paljon potentiaalisia asiakkaita on ja ovatko he valmiita 
ostamaan tuotetta. Myynnin määrään vaikuttaa myös se, millaisen mielikuvan yritys 
on luonut ja onko mielikuvalla vaikutettu asiakkaiden ostohalukkuuteen myönteisesti. 
Ostohalukkuuden syntymiseen vaikuttaa markkinointi, joten tästä syystä markkinointi 
on erittäin tärkeää. Markkinoinnissa otetaan huomioon kohdemaan asenteet ja aja-
tusmaailma, jonka seurauksena kasvatetaan ostamistarvetta. Kysyntätekijöiden tut-
kiminen ennen kansainvälisille markkinoille lähtemistä on tärkeää, sillä markkinatie-
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don avulla yritys pystyy paremmin mukautumaan kuluttajien tarpeisiin ja siten pystyy 
vastaamaan vallitsevaan kilpailutilanteeseen. (Karhu 2002, 28; Vaarnas ym. 2005, 
43.) 
 
Kilpailutekijät 
 
Kilpailutilanne muodostuu siitä, kuinka paljon markkinoilla on samankaltaisilla tuotteil-
la kilpailevia yrityksiä. Kilpailua kiristää myös se, miten jokainen kilpailija käyttää omia 
kilpailukeinojaan sekä miten käytetyt kilpailukeinot tehoavat asiakkaisiin. Globaaleista 
markkinoista johtuen kilpailu on kovaa, joten monet kilpailevat esimerkiksi alhaisen 
hinnalla avulla. Tuotteen myyntihinta voi olla viennissä kuitenkin myös korkeampi 
kuin kotimaan hinta, koska vientituotteeseen kohdistuu enemmän kustannuksia, ku-
ten esimerkiksi lisääntyneet markkinointikustannukset, jotka on otettava huomioitava 
tuotteen kokonaishintaa muodostaessa. Kilpailutekijöiden tutkimisen avulla yritys pys-
tyy vastaamaan kohdemaassa valitsevaan kilpailuun ja sovittamaan toimintonsa nii-
hin. Erittäin tärkeää on selvittää hintataso, mahdolliset kaupankäynnin rajoitukset ja 
jakelukanavien tavat toimia. Pelkästään se, että kyseiset tekijät selvitetään kansain-
välistymiseen lähdettäessä ei riitä, vaan tekijöitä tulee jatkuvasti seurata, jotta koh-
demarkkinoilla tullaan pärjäämään. (Karhu 2002, 28 - 29; Vaarnas ym. 2005, 43.) 
 
Yhteisötekijät 
 
Yhteisötekijöillä tässä yhteydessä tarkoitetaan taloudellista liiketoimintaympäristöä, 
rahoituksellista ympäristöä, demografista ympäristöä, teknistä ympäristöä, poliittista 
ympäristöä, kulttuurista ympäristöä ja sosiaalista ympäristöä. (Karhu 2002, 30.) 
 
Taloudellista liiketoimintaympäristöä ohjaavat mm. kohdemaan verotukselliset asiat. 
Jossain tapauksissa kohdemaan verotus koetaan helpottavana tekijänä ja se houkut-
telee yrityksiä uusille mahdollisille markkinoille. Lisääntyvä rahoituksen tarve houkut-
telee yrityksiä uusille markkinoille, koska kehittyneet rahoitusmarkkinat omaavat maat 
kiinnostavat yrityksiä ulkomaisien investointien takia. Kasvua tavoittelevat yritykset 
käyttävät hyödykseen juuri ulkomaisia investointeja, joiden kautta ulkomaankauppa 
kasvaa edelleen. Demografiset tekijät ovat kohdemaan väestötekijöitä ja yrityskanto-
jen ominaispiirteitä. Yrityskantojen ominaisuuksilla tarkoitetaan esimerkiksi sitä, miten 
kohdemaan yritykset ovat sijoittuneet maantieteellisesti ja onko uusien samankaltais-
ten yritysten mahdollista sijoittua sellaiseen paikkaan, jossa toimintaa ei vielä ole. 
Kohdemaan epätasaisesti sijoittuneet kilpailevat yritykset houkuttelevat uusia yrityk-
siä sijoittumaan niille alueille, joissa he ovat ainoita toimijoita. Vanhanaikainen tekni-
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nen ympäristö ei yleensä kiinnosta yrityksiä, koska yritykset tavoittelevat korkean 
teknologian investointeja, joissa osaaminen on korkealla tasolla. Tekninen ympäristö 
sisältää myös fyysisen ympäristön, johon luetaan esimerkiksi sijaintitekijät, luonnon-
varat ja rakennetut ympäristöt. Poliittinen ympäristö käsittää kohdemaan hallinnon ja 
yhteiskunnan tilan. Kohdemaan lainsäädännön sisältö ja sen ymmärtäminen on tär-
keää yrityksille, jolloin he voivat muodostaa luottamuksellisen suhteen uuteen kohde-
alueeseen ja toimivat kohdemaan lainsäädännön puitteissa. Kohdemaiden kulttuuri-
nen ympäristö vaatii paikallista tuntemusta sillä ne yritykset, jotka ovat tehneet ulko-
maisten yritysten kanssa yhteistyötä ja osoittaneet olosuhdetuntemusta ovat menes-
tyneet hyvin. Tällä tarkoitetaan sitä, että yritykset kunnioittavat kulttuurien vaatimuk-
sia sekä noudattavat niitä, jolloin liikesuhteiden hoitaminen on yritykselle helpompaa. 
Sosiaalinen ympäristö on verrattavissa poliittiseen ympäristöön. Sosiaalisella ympä-
ristöllä tarkoitetaan tässä yhteydessä yhteiskunnan sosiaalista rakennetta ja sosiaa-
lista hyvinvointia. Työtaistelut voivat olla yleisiä monissa maissa, joihin suomalainen 
yritys ei ole tottunut. (Karhu 2002, 30 - 32; Vaarnas ym. 2005, 41 - 43.) 
 
Teoreettinen osuus käsitteli kansainvälistymistä ja siihen johtaneita syitä kirjallisuu-
den avulla. Seuraavaksi tässä työssä siirrytään tutkimusmetodiikkaan sekä varsinai-
seen tutkimusosuuteen, jossa kartoitetaan Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin pilottiin osallistuneiden yritysten kansainvälistymiseen 
johtaneita syitä.  
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4 TUTKIMUSMETODIIKKA 
 
 
Luvussa neljä kuvataan tutkimuksessa käytetyt menetelmät sekä tutkimuksen toteu-
tus. Alussa avataan tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset, jonka jälkeen tutustu-
taan käytettyyn tutkimussuuntaukseen, tutkimusmenetelmään ja tutkimuksen näyt-
teeseen. Lopuksi tutustutaan analysointiin sekä esitellään case-yritykset. 
 
4.1 Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset 
 
Opinnäytetyö rakentuu teoriaosuudesta sekä empiirisestä tutkimusosuudesta. Teo-
reettisena tavoitteena on tarkastella yrityksen kansainvälistymistä, kansainvälistymi-
sen syitä sekä kansainvälistymisen mahdollistavia tekijöitä. Empiirisenä tavoitteena 
on kartoittaa pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymismotiiveja sekä kerätä Gol-
den Gavia -palvelumallista saatuja hyötyjä. Lisäksi selvitetään palvelumallin osuutta 
yhtenä kansainvälistymismotivaation kasvattajista, jotta palvelumallista saadaan ra-
kennettua yhä asiakaslähtöisempi. Tutkimuksen kokonaistavoitteena on selvittää 
tutkimuskysymysten avulla pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymiseen johta-
neita syitä. 
  
Tutkimuskysymykset on määritelty seuraavasti: 
 
1. Mikä motivoi yrityksiä kansainvälistymään? 
 
2. Mitkä tekijät mahdollistavat yrityksen kansainvälistymisen? 
 
4.2 Tutkimussuuntaus 
 
Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus on tutkimussuuntaus, jonka avulla saadaan 
selville kokonaisvaltainen perusteltu ymmärrys jostakin ilmiöstä, kuten esimerkiksi 
tutkittavan kokemuksista. Laadullisen tutkimuksen lähtökohtana on kohteen ymmär-
täminen sen pohtimisen kautta. Laadullisen tutkimuksen ominaispiirteenä on kuvailla 
sanoin tutkittavaa ilmiötä ja ilmiön tulkitsemista oman ymmärtämisen kautta. (Eskola 
& Suoranta 2005, 13, 15; Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2004, 152; Kananen 2008, 
24.) 
 
Laadullista tutkimusta käytetään usein, jotta ymmärrettäisiin paremmin tilastollisten 
tulosten syitä, jossa tulokset on kuvattu numeerisia tietoja käyttäen. Laadullisen tut-
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kimuksen avulla voidaan selvittää, miten tilastollinen havainto on muodostunut ja 
miksi. Laadullinen tutkimus ei kuitenkaan ole aina seuraamus tilastollisesta tutkimuk-
sesta, vaan sen toteuttamisen tarve voi syntyä itsestään. Olennaisinta laadullisessa 
tutkimuksessa on kuvata yksittäistä ilmiöitä mahdollisimman totuuden mukaisesti. 
(Koskinen, Alasuutari & Peltonen 2005, 24; Hirsjärvi ym. 2004, 152.) 
 
Laadulliselle tutkimukselle ominaista on kokonaisvaltainen tiedonkerääminen, joka 
toteutetaan aidoissa tilanteissa. Tiedonkeräämisen kohteina ovat ihmiset, jotka vali-
taan tutkimukseen tarkoituksenmukaisesti ja joita tutkitaan yhtenä tapauksena. Laa-
dullisen tutkimuksen aineistojen hankinnassa käytetään menetelmiä, joissa merkittä-
vässä roolissa on tutkittavan ääni. Laadullisen tutkimuksen aineiston hankinta voi-
daan toteuttaa esimerkiksi haastattelujen tai havainnoinnin avulla ja niiden analysointi 
tapahtuu yksittäisten havaintojen yleistämisestä, pyrkimättä kuitenkaan havaintojen 
tilastolliseen yleistämiseen. Laadulliselle tutkimukselle on myös ominaista tutkimus-
suunnitelman muuttuminen koko tutkimuksen ajan. (Hirsjärvi ym. 2004, 155.) 
 
Opinnäytetyön tutkimussuuntauksena käytettiin laadullista tutkimusta, koska haluttiin 
saada selville tutkittavien yritysten kokemuksia ja näkemyksiä heidän itsensä kerto-
mana ja näin saada kokonaisvaltainen kuva tutkittavasta ilmiöstä. Tutkimuksen tavoit-
teena oli selvittää pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymiseen johtaneita syitä, 
joita olisi ollut vaikea selvittää määrällisen tutkimuksen avulla, koska pyrkimyksenä oli 
kartoittaa tutkittavien yritysten mielipiteitä ja tuntemuksia sanallisessa muodossa. 
Määrällisen tutkimuksen tavoitteena on tietojen luokittelu, vertailu tai selittäminen 
numeerisin keinoin. Määrällistä tutkimussuuntausta ei käytetty, koska se kuvaa koh-
detta ainoastaan numeerisin perustein, joka ei ollut tämän tutkimuksen tavoitteena. 
Määrällisellä tutkimuksella kuitenkin voisi täydentää tai vahvistaa laadullisen tutki-
muksen tuloksia. 
 
4.3 Tutkimusmenetelmä 
 
Tutkimusmenetelmänä käytettiin haastattelua. Haastattelun tarkoitus on saada esiin 
tutkittavan ajatuksia ja olla vuorovaikutuksellinen tilanne, jossa sekä haastattelija että 
haastateltava voivat luontevasti ilmaista ajatuksiaan, kuitenkin niin, ettei haastattelija 
saa ohjata haastattelua haluamaansa suuntaan. Haastattelun etenemistä ohjaa ja 
johdattelee aina tutkija, jolla varmistetaan, että tutkimustavoitteeseen päästään. 
Haastattelu soveltuu sellaisen aiheen tutkimiseen, jossa tutkitaan omiin ajatuksiin 
perustuvaa tietoa, kuten kokemuksia. (Eskola & Suoranta 2005, 85; Metsämuuronen 
2006, 113.) 
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Haastattelun idea on yksinkertainen, kysytään kysymyksiä, joihin henkilö vastaa omi-
en ajatuksiensa ja kokemuksiensa avulla. Kysymykset joita kysytään, tulisi asettaa 
niin, että tutkimuksen tavoite täyttyy. Haastattelussa esitetyt kysymykset eivät kuiten-
kaan tarkoita asetettuja tutkimuskysymyksiä, vaan niistä jalostuneita tarkempia koko-
naisuuksia, jotka antavat vastauksen asettamillemme tutkimuskysymyksille. (Kana-
nen 2008, 73.) 
 
Haastattelulle luonteenomaista on, että se on ennakkoon suunniteltu ja luottamuksel-
linen tilanne. Haastattelut ovat aina haastattelijan itsensä aloitteesta syntyneitä ja 
ohjattuja tilaisuuksia, joissa haastattelija motivoi haastateltavaa ja ylläpitää haastatte-
lun kulkua. Haastattelijan tulee myös muodostaa itselleen selkeä rooli, jotta haastat-
telu ohjautuu oikeaan suuntaan ja tutkimuksen tavoite täyttyy. (Eskola & Suoranta 
2005, 85.) 
 
Tutkimuksessa käytettiin haastattelua, koska sen avulla saatiin haastateltavasta 
mahdollisimman paljon ajatuksia esille ja vuorovaikutuksen avulla edistettiin tutkimus-
tavoitteeseen pääsyä, joka oli pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymiseen joh-
taneiden syiden selvittäminen. Haastattelun etuna voidaan pitää myös sitä, että haas-
tattelija pystyy itse ohjaamaan haastattelua ja näin selvittää, millaisia ovat haastatel-
tavan ajatukset ja kokemukset sekä haastattelun aikana haastattelija pystyy tarvitta-
essa omaksumaan haastateltavan tunteita. Haastattelutilanteessa voidaan myös pa-
lata aiemmin esitettyihin kysymyksiin tai aiheisiin sekä muodostaa luottamuksellinen 
suhde haastattelijan ja haastateltavan välille, joka edesauttaa haastattelun onnistu-
mista. 
 
Haastattelut voidaan jakaa tyyppeihin. Koskista ym. (2005, 104 - 105) ja Eskolaa & 
Suorantaa (2005, 86 - 87) mukaillen haastattelut voidaan jakaa kolmeen eri ryhmään. 
Strukturoitu haastattelu on kaikille haastateltaville sisällöltään samanlainen, joka 
tarkoittaa sitä, että esitetyt kysymykset toistuvat samanmuotoisina ja samassa järjes-
tyksessä. Tässä haastattelutyypissä myös vastaukset on valmiiksi annettuja, joten 
annetuista vastauksista voidaan valita vain haastattelijan antamat vaihtoehdot. Lo-
makehaastattelu on ominaisuuksiltaan lähimpänä strukturoitua haastattelua tyyppiä ja 
se voi olla luonteeltaan myös määrällinen tutkimus. Puolistrukturoitu haastattelu 
sisältää valmiit kysymykset muttei vastausvaihtoehtoja, jolloin haastateltava itse ker-
too vastaukset omin sanoin. Puolistrukturoitua haastattelua kutsutaan Suomessa 
myös nimellä teemahaastattelu, joka sisältää valmiiksi mietityt teema-alueet, joiden 
läpikäymisen varmistaa haastattelija. Aihealueet voivat tulla eri järjestyksessä sekä 
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eri aikaan ja niiden painotus voi haastatteluissa muuttua paljonkin. Teemahaastatte-
lussa haastattelijalla on tukilista, jonka mukaan haastattelija varmistaa haastattelun 
kulun. Teemahaastattelun etuna on myös aineiston purkamisen helpottaminen, koska 
teemat muodostavat raamit, joiden avulla on mahdollista lähteä jäsentelemään ai-
neistoa. Avoin haastattelu tai syvähaastattelu on vapaamuotoisin haastattelun muo-
to, jonka aiheen tulisi olla suppea. Haastattelu lähentelee enemmänkin keskustelua 
kuin yleensä tuntemaamme haastattelua. Avoin haastattelu sisältää eri teema-alueita, 
mutta samat teemat eivät välttämättä toistu jokaisen haastattelun yhteydessä. Haas-
tattelu etenee haastateltavan mukaan ikään kuin haastattelu itse ohjaisi itseään oike-
aan suuntaan. 
 
Tässä tutkimuksessa on käytetty teemahaastattelua, jonka teemat (kuvio 9) oli pää-
tetty etukäteen. Teemahaastattelussa kysymykset voivat olla jokaisessa haastatte-
lussa eritavoin aseteltuja ja tulla eri aikaan. Jokaisessa haastattelussa kuitenkin ede-
tään teema-alueittain, josta pitää huolen haastattelija. Teemahaastattelussa haastat-
telija esittää kysymykset, joihin haastateltava vastaa omin sanoin. Haastateltavan 
vastaus voi myös synnyttää uusia ennalta suunnittelemattomia kysymyksiä, joilla on 
olennainen merkitys tutkimuksessa. Teemahaastattelu sisältää teema-alueluettelon, 
jonka mukaan kysymyksiä esitetään. Teemahaastattelussa kysymyksiä voi muodos-
tua tarkentavasti myös haastateltavalta itseltään. (Eskola & Suoranta 2005, 85; Kos-
kinen ym. 2005, 104; Hirsjärvi & Hurme 2001, 66.) 
 
Haastattelun pohjana käytettiin teemoja, jotka olivat 
 
 
 
 
KUVIO 9. Haastattelun teemat 
 
Kansainvälistyminen 
Kansainvälistymisen syyt 
Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumalli 
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Tutkimushaastattelun teemat sisälsivät kysymyksiä, joita haastattelija kysyi tarpeen 
mukaan. Kaikissa haastatteluissa ei välttämättä esitetty samoja kysymyksiä, vaan ne 
esitettiin haastateltavan vastausten mukaan. Teemat muodostivat kokonaisuuden, 
jotka olivat kaikki sidoksissa toisiinsa, koska niiden tehtävänä oli selvittää kansainvä-
listymisen syitä. Haastatteluun oli tehty valmiiksi kysymyksiä, joiden avulla haastatel-
tavan oli helpompi lähteä purkamaan omia ajatuksiaan tutkittavasta aiheesta. Tästä 
syystä esimerkiksi avointa haastattelua ei tehty, koska avoimen haastattelun ajatus 
on enemmän keskustelun omainen ja siinä ei ole ennalta määriteltyjä tukikysymyksiä, 
vaan haastattelu etenee haastattelijan ja haastateltavan ehdoilla. Haastattelujen jäl-
keen huomattiin, että teemahaastattelu oli oikea päätös, koska haastateltavien oli itse 
vaikea johdatella haastattelua eteenpäin aiheen moninaisuuden takia ilman haastat-
telijan tukikysymyksiä. Myös haastattelijan itsensä oli helpompi ohjata haastattelua 
teemojen vuoksi sekä näin luotiin myös haastattelijan ja haastateltavan välille luotta-
mus. Tutkimustyypin valintaa pohdittaessa huomioitiin myös se, että teemahaastatte-
lun aineiston käsittelyä pystytään helpottamaan teemojen avulla huomioiden kuiten-
kin sen, että teemat voivat muuttua aineistoa kerätessä. 
 
4.4 Tutkimuksen otanta ja case-yritykset 
 
Tutkittavien määrä riippuu tutkimuksen tarkoituksesta ja siitä mitä halutaan selvittää. 
Tutkittavien määrää kannattaa miettiä tarkkaan, jotta saadaan vastaus tutkimusky-
symyksiin, ymmärretään tutkimuksenkohdetta ja saavutetaan asetetut tutkimustavoit-
teet. (Hirsjärvi & Hurme 2001, 58; Hirsjärvi ym. 2004, 170; Eskola & Suoranta 2005, 
61.) 
 
Laadullisessa tutkimuksessa puhutaan enemmänkin harkinnanvaraisesta näytteestä 
kuin otoksesta. Näyte on kuvaavampi termi, koska tavoitteena on ymmärtää tutkitta-
vaa yksittäisenä ilmiönä syvällisemmin ja paneutua yksityiskohtaisemmin syihin teki-
jöiden taustalla. Laadullisen tutkimuksen tarkoitus ei ole tilastollisesti yleistää, vaan 
antaa teoreettinen tulkinta tutkittavasta ilmiöstä. Tutkijan on tärkeää muistaa, että 
hyvin rajattu aineisto ei pelkästään riitä, vaan aineistoa täytyy osata tulkita. Tulkinnan 
avulla saadaan ymmärrettävä kokonaisuus, joka tuo esiin näkökulmia tutkittavasta 
ilmiöstä. (Hirsjärvi & Hurme 2001, 59; Eskola & Suoranta 2005, 61 - 62.) 
 
Yksi tapa varmistua siitä, että haastatteluja on tarpeeksi, on kyllääntyminen (ts. satu-
raatio). Kyllääntyminen tarkoittaa sitä, että haastatteluja jatketaan niin kauan kunnes 
haastatteluista ei enää ilmene uutta olennaista tietoa ja samat asiat alkavat toistua 
uusissa haastatteluissa. Haastattelijan tulee itse päättää milloin aineistoa on tarpeek-
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si, jotta sitä voidaan hyödyntää tutkimuksen tarpeisiin. Kyllääntymisessä on oma vaa-
ransa, koska haastattelijan voi olla hankalaa tietää milloin keskeistä uutta tietoa ei 
enää synny tai mikä uudesta tiedosta on olennaista tutkimukselle. (Hirsjärvi & Hurme 
2001, 60; Hirsjärvi ym. 2004, 171; Eskola & Suoranta 2005, 63.) 
 
Haastatteluun osallistuminen päätettiin tehdä jokaiselle Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin pilottiin osallistuneelle yritykselle vapaaehtoiseksi, 
koska näin koettiin saatavan yrityksiltä mahdollisimman totuudenmukainen kuva kan-
sainvälistymisen syistä. Haastatteluihin valikoituivat ne yrityksen johtotehtävissä ole-
vat henkilöt, jotka vapaaehtoisesti ilmoittautuivat haastatteluun. Ennen aineiston ke-
ruuta kaikille Golden Gavia -kansainvälistysmispalvelumallin pilottiin osallistuneille 
yrityksille lähetettiin sähköpostiedustelu (Liite 1), johon vastaamalla he ilmoittautuivat 
haastatteluun. Ilmoittautuneisiin otettiin henkilökohtaisesti yhteyttä ja sovittiin haastat-
telu heille sopivaan aikaan ja paikkaan. Tämän jälkeen ilmoittautuneille lähetettiin 
sähköpostilla valmistautumispaketti, jonka avulla he pystyivät tutustumaan ja valmis-
tautumaan tutkimuksen aiheeseen tarkemmin. Kysely lähetettiin yrityksen johtotehtä-
vissä työskenteleville henkilöille, koska he osallistuivat koko pilotin ajan oman yrityk-
sen kansainvälistymiseen ja sen kehittämiseen, jota kautta heille kertyi kokemuksia ja 
tietoa tutkittavasta aiheesta. Sekä syystä, että johtotehtävissä olevat henkilöt ovat 
kaikista lähimpänä kansainvälistymispäätöksen tekoa ja ovat henkilöitä, joiden moti-
vaatiota tässä tutkimuksessa haluttiin selvittää. 
 
Haastatteluihin osallistui neljä eri toimialalla työskentelevää johtotason henkilöä. 
Haastattelujen edetessä huomattiin, että kaikissa neljässä haastattelussa esiintyi 
samoja huomioita, joten huoli haastatteluaineiston vähyydestä poistui. 
 
Case-yritysten esittely 
 
Case-yritykset esitellään nimettöminä, koska osa yrityksistä halusi esiintyä tutkimuk-
sessa pelkän toimialan perusteella. Yritysesittelyt ovat niukkoja, jotta yritysten nimet 
eivät kävisi tutkimuksesta ilmi. Yritykset ovat osallistuneet Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin pilottiin vuosina 2011–2012. Tutkimuksessa yritykset 
mainitaan nimillä Yritys A, Yritys B, Yritys C ja Yritys D. 
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Yritys A 
 
Yritys A toimii hydraulisten voimalaitteiden valmistuksessa. Yritys tuottaa räätälöidysti 
hydrauliikkasylintereitä teollisuuden tarpeisiin. Yrityksen liikevaihto on 32 miljoonaa 
euroa ja henkilöstöä noin 185. 
 
Yrityksen kansainvälistymishistoria alkaa jo 70 -luvulta, jolloin yrityksen tuotteita on 
viety ulkomaille asiakkaiden kautta. Tällä hetkellä yrityksen räätälöityjä tuotteita vie-
dään Suomeen sekä ulkomaille. Yrityksen pyrkimyksenä on kasvattaa toimintaansa 
kansainvälisesti mm. perustamalla lisää tuotantolaitoksia. Suoran myynnin osuus 
yrityksen liikevaihdosta on 20 prosenttia, välillisesti yrityksen tuotteista jopa 95 pro-
senttia menee kansainvälisille markkinoille. Yrityksen pyrkimys on kuunnella asiakas-
ta ja sitä kautta pyrkiä olemaan markkinoiden edelläkävijä.  
 
Yritys B 
 
Yritys B toimii moottoriajoneuvojen osien ja varusteiden tukkukauppana, jonka tuottei-
ta ovat tienhoidon ja kiinteistönhoidon lisälaitteet peruskoneisiin. Yrityksen liikevaihto 
on 8 miljoonaa euroa ja henkilöstöä on 40. 
 
Liikevaihdosta 40 prosenttia menee kansainväliseen kauppaan, jonka osuutta pyri-
tään tietoisesti kasvattamaan, mutta myös kotimaan markkinat ovat yritykselle tärkei-
tä. 
 
Yritys C 
 
Yrityksen C toimialana on säteilylaitteiden sekä elektronisten lääkintä- ja terapialait-
teiden valmistus. Yritys tuottaa ja kokoaa puristeoptiikkaa, kuituoptiikkaa, optisia pin-
noitteita sekä optomekaanisia tuotteita. Yritys toimii sopimusvalmistusperiaatteella, 
joka tarkoittaa sitä, että tuotteet valmistetaan asiakkaan tarpeen mukaan yksilöidysti. 
Yrityksen liikevaihto on 3,8 miljoonaa euroa ja henkilöstöä on noin 40. 
 
Suoran viennin osuus yrityksen liikevaihdosta on tällä hetkellä 5 prosenttia, jota yritys 
haluaa tulevaisuudessa kasvattaa.  
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Yritys D 
 
Yrityksen D toimialana on ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus. Yritys suunnittelee ja 
toteuttaa asiakkaan tarpeisiin pohjautuvia järjestelmiä. Yrityksen liikevaihto noin mil-
joona euroa ja henkilöstöä on 16. 
 
Yrityksen toiminta on ollut pääasiassa kotimaan markkinoilla, mutta sen kansainvälis-
tymistä ollaan valmistelemassa eteenpäin. Viennin osuus ei ole tiedossa. 
 
4.5 Tutkimusaineiston hankinta 
 
Tutkimusaineistoa kerättäessä tulee tutkijan tehdä selväksi mitä tietoa tarvitaan, mi-
ten tieto hankitaan ja mistä tieto saadaan. Tiedonkeruuvaihetta ei voida erotella ana-
lyysivaiheesta, koska analyysi kertoo millaista tietoa tarvitaan. Laadullisen tutkimuk-
sen oivallus onkin, että sitä ohjaa koko prosessin ajan tutkimusaineisto. Tutkija ei voi 
sivuuttaa analyysin tärkeyttä, sillä tiedonkeruumenetelmä riippuu analysointitavasta ja 
päinvastoin. (Kananen 2008, 57 - 58.)  
 
Haastattelut voidaan jakaa Hirsjärven ym. (2004, 199 - 200) mukaan kolmeen luok-
kaan: yksilöhaastatteluihin, parihaastatteluihin ja ryhmähaastatteluihin. Se, mikä 
haastattelun toteutustapa valitaan, riippuu tutkittavasta ilmiöstä ja halutusta tavoit-
teesta. Jokaisella haastattelutavalla on omat hyvät puolensa, esimerkiksi yksilöhaas-
tattelussa voi haastateltava rohkaistua kertomaan arkaluonteisimpiakin asioita kuin 
ryhmähaastattelussa, mutta ryhmähaastattelu voi toisaalta saada haastateltavat ren-
toutumaan useiden ihmisten läsnäolon takia tai se voi toisaalta rajoittaa tutkittavien 
kertomuksia. 
 
Haastatteluihin valmistautuessa tulee ottaa huomioon ajankäytölliset asiat. Kaikki 
haastattelut eivät kestä ajallisesti yhtä pitkään ja tuota yhtä paljon aineistoa. Joskus 
haastattelun eteneminen voi olla hankalaa ja sivuraiteille voidaan joutua. Tästä syys-
tä esihaastattelut ovat hyvä tapa testata haastattelun toimivuutta. Ennen haastatteluja 
tulee myös ennakoida mm. kysymysten asettelut, keskustelun avaaminen ja haastat-
telupaikka sekä haastattelun tallentaminen. (Hirsjärvi ym. 2004, 200; Eskola & Suo-
ranta 2005, 89.) 
 
Haastattelu tiedonkeruumenetelmänä oli ensimmäinen asia, jota tutkimusaiheen jäl-
keen alettiin tutkimuksessa miettiä. Haastattelu valittiin, koska haluttiin saada kerry-
tettyä haastateltavien omin sanoin ilmaistua aineistoa, jolloin pystytään myös jäl-
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keenpäin paneutumaan sen eri teemoihin. Haastattelumenetelmä valittiin osin myös 
valitun analysointitavan takia, joka oli teemoittelu. Aluksi päätettiin teemat, joiden alle 
mietittiin tarkentavia tukikysymyksiä. Alkuperäisessä teemalomakkeessa oli enem-
män tukikysymyksiä, mutta niitä päätettiin tiivistää asioiden tärkeyden mukaan ja sen 
mukaan mitä tutkimukselta tavoiteltiin. Haastattelulomaketta testattiin työn toimek-
siantajan kanssa ennen kuin varsinaiset haastattelut toteutettiin. Haastattelut tallen-
nettiin digitaalisella haastatteluun soveltuvalla nauhurilla, jonka tallenteen purkaminen 
tehtiin suoraan tietokoneelle yleiskieliseksi tekstiksi. 
 
Haastatteluja tehtiin yhteensä neljä kappaletta ja ne olivat kaikki yksilöhaastatteluja. 
Haastattelut etenivät teemarungon mukaan, joskaan kaikkia tukikysymyksiä ei kaikilta 
haastateltavilta kysytty. Yksilöhaastattelut koettiin parhaimmaksi haastattelutavaksi, 
koska yrityksiä ei haluttu nimetä tutkimuksessa. Haastattelut toteutettiin myös siksi 
yksilöhaastatteluina, koska ryhmähaastattelu olisi ollut aikataulujen puitteissa mahdo-
tonta järjestää. 
 
4.6 Tutkimusaineiston analysointi 
 
Aineiston analysointi on aineiston sisällön tarkempaa tutkimista. Yhtä ainoaa ja oike-
aa analysointikeinoa ei ole vaan tutkija itse päättää, mikä tapa on juuri tälle tutkimuk-
selle oikea ja hedelmällisin. Tärkeää analysoinnissa on kuitenkin saada vastauksia 
tutkimuksen tavoitteita varten ja ymmärtää paremmin aineiston sisältöä sekä selkeyt-
tää sitä ymmärrettävämpään muotoon. On tärkeää muistaa mitä alun perin lähdettiin 
tutkimaan ja arvioida millä tavoin se saadaan aineistosta selville. (KvaliMOTV; Eskola 
& Suoranta 2005, 137.) 
 
Aineiston analysointi aloitetaan aineiston lukemisella, jonka jälkeen tutkijalle muodos-
tuu kokonaiskuva aineiston piirteistä. Aineistoon tutustumiseen kannattaa käyttää 
paljon aikaa, jotta tutkijalle muodostuu kokonaiskuva aineiston sisällöstä. Aineistoon 
tutustumisen jälkeen alkaa varsinainen jäsenteleminen. Jäsentelemisen avulla tutkija 
kerää aineistosta ne asiat, joita se tutkimuskysymyksien ratkaisemiseen tarvitsee. 
Jäsentelemisen jälkeen päästään analysoimaan tutkimukseen liittyviä olennaisia asi-
oita. (Koskinen ym. 2005, 231 - 233.) 
 
Kanasen (2008, 90 - 91) mukaan aineiston analyysit voidaan jakaa kolmeen pää-
tyyppiin: aineistolähtöiseen analyysiin, jossa käsitteet luodaan aineiston pohjalta ja 
aiemmilla tiedoilla tai teorioilla ei ole vaikutus analyysiin. Teorialähtöiseen analyysiin, 
jossa teoria johdattaa tutkijan analysointia ja antaa käsitteet, joiden mukaan ana-
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lysointia tehdään. Ja abduktiiviseen analyysiin, jossa aikaisempaa teoriaa käytetään 
analysoinnin apuna, mutta varsinainen analysointi pohjautuu aineistoon. 
 
Aineiston teemoittelulla tarkoitetaan aineistosta nousevien teemojen alle kirjattavia 
aiheita. Aineistosta on löydettävä ne teemat, jotka ovat omalle tutkimukselle olennai-
sia ja pyrittävä tulkitsemaan niitä totuudenmukaisesti. Teemoittelu voi olla usein pin-
nallista aineistosta löytyvien sitaattien takia. Teemoittelua kannattaa kuitenkin jalos-
taa eteenpäin, jolloin saadaan oikeita vastauksia tutkimuskysymyksiin. Sitaattien tul-
kitseminen on tärkeää, koska ilman niiden tulkitsemista aineiston analyysi jää ohuek-
si. Teemoittelua voi myös täydentää esimerkiksi tyypittelyn avulla. Tyypittelyllä tarkoi-
tetaan samankaltaisuuksien ja erilaisuuksien etsimistä mallien avulla. (Eskola & Suo-
ranta 2005, 174 - 175, 180, 181.) 
 
Tämä opinnäytetyö pohjautuu aineistolähtöiseen analyysiin, jossa apuna käytetään 
teemoittelua. Aineistolähtöinen analyysi sopii laadullisen tutkimuksen analysointita-
vaksi, koska sen avulla saadaan tarkkaa tietoa rajatusta ilmiöstä, tässä tapauksessa 
Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin pilottiin osallistuneiden yritysten koke-
muksista ilman ennakko-odotuksia. Aineistolähtöisessä analyysissa analysointia ei 
pohjata teoriaan, vaan annetaan aineiston itsensä synnyttää oma käsitys teoriasta. 
Teorialähtöistä analysointitapaa ei käytetty, koska jo tutkimusprosessin alkuvaihees-
sa tiedostettiin, että aineisto itse määrittää sen miten teoria työhön myöhemmin muo-
dostuu. Tässä työssä teoria muodostettiin viimeiseksi ja työ aloitettiin tutkimuksen 
toteutuksesta. 
 
Kuvio 10 aineiston analyysin vaiheet havainnollistaa tutkimuksen analysoinnin ete-
nemistä. Aluksi teksti litteroitiin eli kirjoitettiin sanalliseen muotoon, jolloin sitä oli hel-
pompi lähteä tulkitsemaan lukien. Haastatteluja ei purettu sanatarkasti, vaan se kirjoi-
tettiin yleiskieliseen muotoon. Alkuvaiheessa analysointi aloitettiin lukemalla aineistoa 
ja poimimalla sieltä kohtia, jotka nousivat toistuvasti esille. Samankaltaisuudet lajitel-
tiin haastatteluteemojen alle, jonka jälkeen niitä oli helpompi lähteä tulkitsemaan. 
Tämän jälkeen aineistosta muodostettiin omat teemat, jossa aineistosta poimittiin 
olennaisimmat asiat oma tutkimustavoite huomioon ottaen. Viimeiseksi aineistoa ana-
lysoitiin nousseiden pääteemojen avulla. Myös erilaisuudet huomioitiin aineistoa 
hahmottaessa. Analysointivaiheessa huomattiin, kuinka samanlaisia kansainvälisty-
misen syyt ovat toimialasta riippumatta. 
 
Teemoittelu koettiin parhaimmaksi aineiston analysoinnin työkaluksi, koska teemat 
olivat jo haastattelun suunnitteluvaiheessa mietitty, jolloin aineistoa oli helppo lähteä 
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jakamaan eri teemojen alle. Aineiston analysoitaessa huomattiin, että haastattelun 
teemat nivoutuvat vahvasti toisiinsa, joten aihe muodostui jokaisen teeman avulla 
kokonaisuudeksi. Pääteemoja analysointivaiheessa muodostui haastattelulomakkeen 
teemoista poiketen kaksi ja ne olivat kansainvälistymisen motivaatiotekijät ja Golden 
Gavia -kansainvälistymispalvelun hyödyt. 
 
Aineiston analyysin vaiheet tutkimuksessa olivat: 
 
 
 
 
KUVIO 10. Tutkimusaineiston analyysin vaiheet 
 
 
  
Aineiston hahmottaminen 
Aineiston teemoittelu 
Aineistolähtöinen analysointi teemojen avulla 
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5 TUTKIMUSTULOKSET 
 
 
Opinnäytetyön empiirisenä tavoitteena oli kartoittaa pohjoissavolaisten yritysten kan-
sainvälistymismotiiveja sekä kerätä Golden Gavia -kansainvälistysmispalvelumallista 
saatuja hyötyjä. Lisäksi tavoitteena oli selvittää palvelumallin osuutta yhtenä kansain-
välistymismotivaation kasvattajista, jotta palvelumallista saadaan rakennettua entistä 
asiakaslähtöisempi. Tutkimuksen kokonaistavoitteena oli selvittää tutkimuskysymys-
ten avulla pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymiseen johtaneita syitä. 
  
Tutkimuskysymykset olivat seuraavat: 
 
1. Mikä motivoi yrityksiä kansainvälistymään? 
 
2. Mitkä tekijät mahdollistavat yrityksen kansainvälistymisen? 
 
Tässä luvussa esitellään tutkimuksen tulokset. Tutkimustuloksista kertovia 
alalukuja on yhteensä kaksi ja ne on jaoteltu siten, että luvut keskittyvät 
vastaamaan molempiin asetettuihin tutkimuskysymyksiin. Lisäksi viimeisessä alalu-
vussa arvioidaan työstä saatuja tutkimustuloksia muihin kansainvälistymistutkimuk-
siin. 
 
5.1 Kansainvälistymiseen johtaneet motivaatiotekijät 
 
Ensimmäisen pääteeman tulokset kertovat kansainvälistymisen motivaatiotekijöistä ja 
kansainvälistymisen mahdollistavista tekijöistä. Kyseisen pääteeman aineistosta syn-
tyi laaja ja sen tekijöiksi muodostui 
 
 Kasvun tavoittelu 
 Yrityksen toimintaympäristön hallitseminen ja parantaminen 
 Markkinavetoisuus 
 Osaava henkilöstö ja osaamisen kasvattaminen 
 Referenssit 
 Markkinat / asiakkaat 
 Haasteet 
 Pitkä kokemus alalta 
 
 50 
 
Kasvun tavoittelu nousi jokaisen tutkimukseen osallistuneen yrityksen tärkeimmäksi 
syyksi lähteä kansainvälistymään. Yritykset kokivat, että pelkästään Suomessa toi-
mimalla ei saavuteta tarpeeksi suurta markkina-aluetta, koska Suomessa kasvun 
mahdollisuudet nähtiin olevan liian rajalliset. Markkina-alueen laajentamisen avulla 
koettiin, että yritykset pystyvät parantamaan toimintaedellytyksiään ja turvaamaan 
kilpailukykyään. Kasvu koettiin myös nopeammaksi saavuttaa kansainvälisillä mark-
kinoilla kuin pelkästään Suomessa. Kasvun tunnettiin tuovan riskejä liiketoimintaan, 
joten riskeihin varautuminen nostettiin esiin mahdollisena uhkana kansainvälistymi-
sessä. Yritykset B ja C kokivat, että Suomessa menestyksekkäästi toimiminen on 
kuitenkin auttanut yritystä kokoamaan liiketoimintaa myös kansainvälisesti eli ilman 
Suomen markkinoita, heillä ei olisi tarvittavaa kokemusta lähteä kansainvälisille 
markkinoille. Tästä syystä voidaan sanoa, että yrityksen pitkällä historialla on vaiku-
tusta kansainvälistymismotivaatioon. Kasvun nähtiin vaikuttavan myös Pohjois-Savon 
talousalueeseen ja sen kehittämiseen vahvasti. 
 
”Suomen kasvu mahdollisuudet on aika rajalliset ja se tarkoittaa sitä, et-
tä kun me haluamme kasvaa, niin meidän on pakko kasvattaa lonkeroi-
ta muillekin markkinoille.” 
 
”Me haluamme kasvaa kansainvälistymisen myötä.” 
 
”…jos haluat pitkällä tähtäimellä firman kehittyvän ja kasvavan, niin ei 
riitä kotimarkkinat enää.” 
 
”…mitä enemmän täällä on kansainvälistä kauppaa tekeviä yrityksiä, 
jotka saavat tuloja ulkomailta, niin sen parempi se on tälle alueelle ja 
alueen kehittymiselle, että sitä kautta motivaatio ja kansainvälistymisha-
lu on kasvanut.” 
 
Yrityksen toimintaympäristön hallitseminen ja parantaminen mainittiin haastatte-
luissa kansainvälistymisen motivaatiotekijäksi. Koettiin, että jos omaa toimintaympä-
ristöä ei seurata ja hallita, niin kansainvälistyminen on hankalaa. Monet totesivat, että 
vaikka toimintaympäristön hallitseminen on tärkeää, on se yllättävän vaikeaa, koska 
ympäristö muuttuu koko ajan ja siksi yritysten tulee olla jatkuvasti ajan hermolla. Toi-
mintaympäristön muuttuminen nähtiin haasteena, joka tulisi kääntää loppujen lopuksi 
yrityksen voimavaraksi, jonka avulla yritys oppii uusia asioita. Toimintaympäristöön 
nähtiin kuuluvan asiakkaan tunteminen niin hyvin, että voidaan olla jopa askel edellä 
heitä. Yhteistyö asiakkaiden kanssa kuului vahvasti tutkimukseen osallistuneiden 
yritysten toimintaa ja sen merkitys koettiin suureksi. Toimintaympäristön hallitsemi-
seen koettiin myös kuuluvan se, että yrityksen tuotteiden ja toimintojen tulee olla 
kunnossa ennen kuin voidaan edes ajatella lähtemistä kansainvälistymisen tielle. 
Yritys A painottaakin, että yrityksen tavoiteasetanta ja strategia tulisi olla selvillä, kun 
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lähdetään rakentamaan kansainvälistymisen pohjaa ja ennen kaikkea tietää mihin 
yritys oikeastaan kykenee. 
 
 
”Kotipesä tulee olla kunnossa.” 
 
Kansainvälistyminen koettiin olevan yrityksille pitkäjänteistä ja resursseja vievää toi-
mintaa. Yllättävää oli, että alun perin kansainvälistyminen on ollut markkinavetoista 
toimintaa, joka on syntynyt yrityksissä tahtomatta pitkän ajan saatossa. Yritykset eivät 
siis ole tarkoituksenmukaisesti lähteneet kansainvälistymään, vaan se on tapahtunut 
asiakkaiden toimesta. Tällä tarkoitetaan esim. asiakkaiden siirtymistä ulkomaille, jol-
loin yritys on siirtynyt niiden mukana kansainvälisille markkinoille osittain tiedostamat-
taan. Huomattuaan kansainvälistymiseen ajautumisen, ovat yritykset alkaneet panos-
taa kansainvälistymisen kehittämiseen. Ja samalla on ymmärretty, että esimerkiksi 
markkinoista tulee ottaa selvää pärjätäkseen kilpailussa. Tutkimuksessa huomiota 
herätti myös se, että useat yrityksistä tunnustavat kansainvälistymisen olevan osittain 
harjoittelun tulosta, jonka pohjalta on syntynyt niin onnistumisia kuin epäonnistu-
misiakin.  
 
”Asiakkaat on muuttunut yhtäkkiä globaaleiksi taloiksi ja sitä kautta on 
tullut se kansainvälistyminen. 
 
Meidän on käytännössä seurattava asiakasta markkinoille, että minne 
ne ovat menossa.” 
 
Haastatteluista kävi ilmi, että jokainen yritys piti tärkeimpänä kansainvälistymisen 
mahdollistajana osaavaa henkilöstöä. Osaava henkilöstö on yrityksen vahva sisäi-
nen voimavara, jonka avulla yrityksen on helpompi lähteä toteuttamaan kansainvälis-
tymistä taloudellisten tekijöiden ohella. Esille nousikin usein henkilöstön osaamisen 
hyödyntäminen ja siihen tietoisesti panostaminen. Ei pelkästään riitä, että tiedoste-
taan henkilöstön tärkeys vaan siihen panostetaan, jotta koko yrityksen motivaatio 
kasvaa. Motivaation kasvun avulla myös koko yrityksen kilpailukyky nousee. Yrityk-
sissä on huomattu, että mitä enemmän kokemuksia kansainvälisesti karttuu, sitä 
enemmän henkilöstön osaaminen kokemuksien kautta kasvaa ja tätä kautta myös 
henkilöstön itsetunto nousee, koska aletaan nähdä kokonaiskuva koko yrityksen toi-
minnasta. Yritykset haluavat panostaa siihen, että henkilöstö pystyy kouluttautumaan, 
jonka kautta yrityksen osaamista kasvatetaan koko ajan suuremmaksi. Osaamisen 
kasvattaminen tässä tutkimuksessa oli kokemuksien kautta karttuvaa osaamista, ver-
kostojen kautta karttunutta osaamista ja uuden tiedon tietoista kartuttamista yrityksis-
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sä. Osaavaa henkilöstöä pidettiin siis koko kansainvälistymisen tukijalkana, ilman 
ammattitaitoista henkilöstöä ei yrityksien mukaan voida kansainvälistyä. 
 
Osaamisen nähtiin olevan yritysten tukijalka. Osatekijänä osaamiseen ja sen kasvuun 
nähtiin olevan henkilöstön hyvinvointi. Henkilöstön hyvinvointiin sijoittaminen tunnis-
tettiin tärkeäksi osaksi yrityksen toimintaa ja tästä syystä yritykset nostivat esiin hen-
kilöstön viihtymisen, tiedon ja taidon kartuttamisen ja henkilöstön työn oivaltamisen 
osaksi koko kansainvälistymistä. Monet pohtivatkin, miten vaativaa motivaation säilyt-
täminen ja synnyttäminen voi käytännössä olla. 
 
”Meillä täytyy porukka ja tiimi olla semmoinen, mikä pystyy niitä asioita 
tekemään ja sitä tulee kouluttaa ja sitä osaamista tulee hankkia uutta.” 
 
”Se osaamispohja on yksi aika tärkeä tekijä.” 
 
”…isoin voimavara on, että meillä ja varmasti millä tahansa yrityksellä 
on ne sisäiset prosessit ja henkilöstön hyvinvointi kunnossa, jotta pysty-
tään lähtemään liikkeelle.” 
 
Referenssit koettiin menestymisen takeiksi kansainvälistymisessä. Referensseillä 
tässä tutkimuksessa tarkoitetaan esim. asiakkaan suosituksia, tehtyjä työtuloksia, 
suhteita yms. Hyvien referenssien saavuttaminen kotimaassa koettiin hyödyttävän 
maineen luomisessa myös kansainvälisillä markkinoilla. Kotimaan referenssien tulisi 
siis olla kunnossa, jotta niillä voidaan lähteä kilpailemaan myös ulkomailla. Referens-
sien oletetaan kasvattavan uskottavuutta ja luovan arvoa koko yritykselle. Haastatte-
luissa ilmeni, että ilman referenssejä ei yrityksen kannata lähteä kansainvälistymään, 
vaan ne kannattaa hankkia jo ennen, jotta yrityksellä on jo valmiiksi hyvä maine toimi-
jana. 
 
”…Uskottavuutta asiakkaille ja sidosryhmille niin uskon, että sitä se ai-
nakin tuo.” 
 
Asiakkaiden rooli yrityksien kansainvälistymisessä on väistämättä tärkeää. Ilman 
asiakkaita ja niiden tuomia markkinoita ei kansainvälistymistäkään synny. Asiakkaan 
tunteminen, ymmärtäminen ja tutkiminen oli jokaisen yrityksen tehtävä, joka toteute-
taan usein yhdessä asiakkaan kanssa. Yritys C mainitseekin, että asiakkaat haluavat 
olla mukana kansainvälistymisen rakentamisessa, koska siitä on hyötyä myös heidän 
toiminnalleen. Haastatteluista ilmeni, että asiakashuolenpidosta on tullut jokaisen 
yrityksen arkipäivää ja asiakashuolenpitoon käytetään paljon aikaa, jotta saadaan 
kumpaakin osapuolta edesauttava kokonaisuus. Kun asiakas haluaa osallistua yrityk-
sen kehittämiseen, sitoutuu se varmasti myös yrityksen tuotteeseen tai palveluun. 
 
 53 
 
Niin kuin on sanottu, markkinoiden selvittämiseen käytetään paljon aikaa juuri sen 
takia, että saataisiin asiakkaat sitoutumaan yrityksiin. Tutkimukseen osallistuneet 
yritykset ovat tehneet paljon markkinaselvityksiä ja tutkineet asiakaskäyttäytymistä. 
Näiden tutkimusten taustalla on halu selvittää asiakkaiden ajatuksia ja markkinoiden 
kehittämistä nyt ja tulevaisuudessa. Yritys A kuvailee asiakkaiden tutkimisen tuovan 
heille tietoa tulevaisuudesta, jota asiakas ei vielä itsekään tiedosta. Myös konkreettis-
ta jalkautumista asiakkaan luo markkinoille pidettiin tärkeänä tekijänä tutustuessa 
kansainvälisiin asiakkaisiin. Vaikka nykyään pystytään toimimaan sähköisesti, ei yri-
tys voi tietää mitä markkinoilla tapahtuu, jos se ei mene markkinoille katsomaan ja 
kokeilemaan. Jalkautumisen avulla yritys tekee itseään tunnetuksi ja luo uusia mark-
kinoita, ns. verkottuu markkinoilla. 
 
”Asiakashan se on, joka meidän palkan maksaa ja kasvun mahdollistaa 
ja niitähän meidän täytyy parhaalla mahdollisella tavalla palvella ja py-
sytä ymmärtämään mitä siellä halutaan. Jopa siihen pisteeseen, että 
asiakas ei vielä itsekään tiedä mitä se tulevaisuudelta haluaa.” 
 
”Jalkautuminen sinne markkinoille on ehdottomasti niin elintärkeää kuin 
voi olla.” 
 
Haasteet, joita kansainvälistyminen yrityksille tuo nostettiin haastatteluissa esille 
kansainvälistymisen motivaattorina. Haasteet koettiin kannustimiksi, joiden kautta 
yritys oppii toimimaan erilaisissa tilanteissa ja säilyttää mielenkiinnon toimia kansain-
välisesti. Haasteet tulisi kääntää mahdollisuuksiksi, joista yritys voi oppia, eikä suin-
kaan kääntää niitä esteiksi toiminnalle. Haasteiksi yritykset luokittelivat mm. uudet 
kulttuurit, tavat ja riskit, joiden kanssa vain markkinoille jalkautumalla voi oppia toimi-
maan. Haasteiden takia yritys joutuu usein astumaan oman mukavuusalueensa ulko-
puolelle ja tarkastelemaan omaa toimintaansa kriittisesti. Haasteiden tuomat riskit, 
joita yritykset ottavat lähtiessään kansainvälistymään tulee tiedostaa ja ottaa huomi-
oon, koska asiat eivät välttämättä mene suunnitelmien mukaan ja haastatteluissa 
mainittiinkin, ettei suhteettomia riskejä kannata ottaa, jos niihin ei voi vastata. Riskien 
ottaminen vaatii yrityksiltä myös niihin varautumista. 
 
”Haasteita, mielenkiintoisia haasteita. Kyllähän se on ihmisten kanssa 
touhuaminen aina mielenkiintoista ja kun vielä puhutaan ihmisistä, jotka 
ovat erilaisista kulttuureista, niin se on vielä haastavampaa vielä mie-
lenkiintoisempaa.”  
 
Viimeiseksi motivaatiotekijäksi nousi yritysten pitkä kokemus alalta. Koettiin, että 
pitkä kokemus tuo varmuutta toimia kansainvälisillä markkinoilla. Monet haastatelluis-
ta yrityksistä ovat saaneet hyvän aseman kotimaassa ja tämän ajatellaan tuovan 
varmuutta toimia myös ulkomailla. Koetaan, että kotimaassa menestyksekkäästi toi-
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miminen antaa valmiuksia toimia menestyksekkäästi myös ulkomailla. Pitkän histori-
an omalla toimialalla työskentelystä oletetaankin antavan takeet yrityksen hyvästä 
maineesta ja ennakkoluulottomasta asenteesta. Verkostot, joita yritykset ovat luoneet 
pitkän historiansa aikana, koetaan myös auttavan luomaan menestyksekästä kan-
sainvälistä liiketoimintaa. Yritys A kuvailee toimintaansa päämäärätietoiseksi, jonka 
ansioista yritys on saanut suuria globaaleja asiakkaita. 
 
”Ollaan tehty paljon harjoitusta yrityksen sielun, yrityksen dna:n löytämi-
seen ja siihen on käytetty meidän pitkää historiaa.” 
 
5.2 Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin hyödyt 
 
Toisena pääteemana tutkimuksessa oli Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin 
hyödyllisyys. Teeman tarkoitus on selvittää Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelunmallin hyötyjen vaikutusta kansainvälistymismotivaation 
sen kasvattajana. Golden Gavia -palvelumallin hyödyiksi muodostui  
 
 Palveluiden yhteenkokoaminen 
 Verkostot 
 Osaamisen kasvaminen 
 
Julkisten toimijoiden palveluiden yhteenkokoaminen oli haastatteluun osallistunei-
den yritysten mielestä tärkeä Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin hyöty. 
Yritykset kertoivat, että palveluiden yhteenkokoaminen helpottaa yrityksen painetta 
alkaa yksin etsiä tietoa kansainvälistymisen avuksi. Palveluiden ollessa ns. ”yhdellä 
luukulla” koettiin, että yritykset pääsevät keskustelemaan oikeiden toimijoiden kanssa 
ja valitsemaan oikeita ratkaisuja juuri omalle yritykselle. Haastatteluissa myös ilmais-
tiin julkisten palveluiden kirjon olevan suuri, joten yrityksen tulee olla itse tietoinen 
siitä mitä se haluaa palveluilla saavuttaa. Ei pelkästään riitä, että palveluita käyte-
tään, vaan niistä tulee löytää juuri yritykselle tärkeimmät asiat, jotka yritys oikeasti 
ymmärtää käyttää hyödyksi kansainvälistymistä rakentaessa. Tästä syystä palvelu-
mallin jatkamisesta ja kehittämisestä oltiin yhtä mieltä, koska koettiin, että palvelumal-
lin avulla voidaan katsoa yrityksen kokonaiskuvaa paremmin, kuin että jokainen pal-
velu olisi irrallaan. Ilmaistiin myös, että kun palvelut kootaan yhteen, saadaan paljon 
laadukkaampia palveluita, joista hyötyy sekä yritys että julkisten palveluiden tarjoaja. 
Palveluiden yhteenkokoamisen koettiin säästävän myös aikaa, koska tehdään alun 
perin kattava suunnitelma yrityksen kansainvälistymispolusta eikä vain tueta yksittäi-
siä palveluita. Yritykset näkivät, että kansainvälistymispalvelumallin avulla yritykset 
näkevät kokonaiskuvan ja omatoiminnan uusin silmin.  
 55 
 
 
”Kun voidaan käsitellä sitä yritystä avoimesti. Katsoa sitä eri puolilta ja 
miettiä kokonaisuutena mikä on parasta. Ei käy sillä tavalla, että yritys 
tekee nyt tämän kun näyttää, että tähän sitä nyt neuvottaisi. Tai tähän 
sillä olisi mahdollisuus päästä jonkun ohjelman kautta, vaan katsottaisiin 
koko sitä polkua, mikä sen elinkaari siinä viennissä voisi olla.” 
 
Verkostot, joita palvelumallista syntyi, koettiin erittäin hyödyllisiksi ja olennaiseksi 
osaksi koko kansainvälistymispalvelumallia. Yritykset loivat kansainvälistymispalve-
lumallin avulla sellaisia verkostoja, joita he eivät olisi voineet ilman palvelumalliin 
osallistumista luoda. Verkostoissa on pystytty avoimesti luomaan suhteita ja vaihta-
maan ajatuksia kansainvälistymisestä. Yritysten verkostosta on ollut hyötyä myös 
motivaation kasvamisen lähteenä, koska yritykset ovat kannustaneet toisiaan kan-
sainvälistymisen tiellä ja pystyneet samaistumaan monissa eri tilanteissa toisiinsa, 
vaikka yritykset eivät edustaneetkaan samaa toimialaa. Eräs haastatteluun osallistu-
neita yrityksistä kertoi, että on saanut toimintamallin avulla hyvän yhteistyökumppa-
nin, jota ei olisi saanut ilman Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumalliin osallis-
tumista. Yritysten verkostojen avulla sanottiin myös osaamisen lisääntyneen, koska 
yhteisten tapaamisten myötä tiedon vaihtaminen on luonut uusia ajatusmalleja yrityk-
sille. 
 
”…jos menet tuntemattoman yrityksen luo ja kysyt, miten teillä se kan-
sainvälistyminen on edennyt ja paljonko te viette ulkomaille ja mitä teet-
te ja miten, niin jos ei toista yritystä tunne, niin kyllä siinä on tietty muuri. 
Jos joku tulee meiltäkin kysymään, niin tuleehan siinä heti, että minkäs 
takia sinä haluat tätä tietää ja kysellä.” 
 
Osaamisen kasvaminen kansainvälistymispalvelumallia käytettäessä on koettu li-
sääntyneen yrityksissä merkittävästi. Tästä esimerkkinä on se, että yritykset ovat 
pystyneet tarkastelemaan omia toimintojaan muiden toimijoiden kautta, jolloin on pys-
tytty katsomaan omaa yritystä niin sanotusti ulkopuolisen silmin. Tämän seurauksena 
yritykset ovat mielestään kasvattaneet omaa itsetuntoaan ja pystyneet samaistumaan 
toisten yritysten tilanteisiin ja tapoihin toimia, myös toimintojen tehostumista on ha-
vaittu kansainvälistymispalvelumalliin osallistumisen myötä. Uusien toimintatapojen 
omaksuminen on ollut yrityksien mielestä hyödyllistä, koska ne haastavat yrityksiä 
ajattelemaan toisin ja motivoivat yrityksiä oppimisen kautta. Osaamisen kasvamisen 
syyksi yritykset mainitsevat oikeiden ammattilaisten tuen, joiden avulla he ovat pysty-
neet jakamaan ja koeponnistamaan asioita. Ammattilaisilla tässä tapauksessa yrityk-
set tarkoittavat esim. tuomaristoa, konsultteja ym., joilla on pitkä ja vahva kokemus 
eri aloilta. Yritykset ilmaisivat, että ammattilaiset pystyvät haastamaan heitä, jolloin 
yritys alkaa miettiä oikeasti mitä kansainvälistymiseltä tavoittelee ja miten tavoitteen 
eteen tehdään töitä. 
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”Vaikka ihmisillä on erilaisia motivaatioita, erilaisia haasteita niin silti siellä on 
se sama tekemisen meininki, josta saa itsekin motivaatiota ja yritykset yllättä-
vää kyllä, niin kaikki taistelee aika samanlaisten aiheitten parissa koko ajan ja 
että niistä pystytään löytämään apujakin ja keskustelemaan niistä.” 
 
5.2.1 Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin tärkeimmät palvelut 
 
Tässä alaluvussa kerrotaan yrityksien ajatuksia niistä Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin ominaisuuksista, jotka koettiin tärkeiksi osiksi palvelu-
kokonaisuutta sekä palautteesta. Tämän luvun tarkoitus on selvittää Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin osuutta yhtenä kansainvälistymisen mahdollistajista ja 
motivaattoreista. 
 
Vertaistuki 
 
Yrityksien vertaistuen vaikutusta ei voi mitenkään sivuttaa Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallissa. Vertaistuen merkitys koko palvelulle on erittäin 
tärkeä ja se on nähty koko pilotin tärkeimpänä ominaisuutena. Vertaistuen arvo pilo-
tissa on korvaamaton ja sitä on painotettu jokaisessa yrityshaastattelussa. Vertaistu-
en avulla yritykset ovat saaneet omakseen sellaisia tietoja ja taitoja, joita he eivät olisi 
saaneet ilman osallistumista kansainvälistymispalvelumalliin. Vertaistukeen ei kuulu 
pelkästään kilpailevat yritykset ja kokemuksien vaihdot, vaan myös kaikki palveluiden 
tarjoajat ja heidän kannustus. 
 
”..tarkoitus olisi, että me yritettäisi vähän niin kuin yhdessä esiintyä tuol-
la maailmalla ja tietyissä asioissa. Että me tavallaan kyetään tarjoa-
maan yhdessä enemmän kuin mitä kumpikaan yksinään. Sen tyyppinen 
yhteistyö siinä on syntynyt ja se on sinänsä ihan hyvä juttu tuolla yritys-
ten verkoston puolella.” 
 
Advisory Board 
 
”Advisory Board on Pohjois-Savon alueen kasvuyrityksien aloitteesta ideoitu uusi 
palvelu, jonka tarkoituksena on tuoda yhteen kansainvälisesti kokeneet yritysmaail-
man ammattilaiset sekä kansainvälistä kasvua hakevat yritykset. Palvelussa yritykset 
pääsevät tapauskohtaisesti valittujen Advisory Boardin jäsenten mentoroitavaksi kan-
sainvälistymiseensä liittyen.” (Advisory Board.) 
 
Advisory Board:n arvioitiin olevan sisällöltään hyvä. Advisory Board koettiin hyväksi 
palveluksi juuri kansainvälistymisen kehittämiseen, koska palvelu kokoaa yhteen juuri 
ne ihmiset, jotka sitoutuvat panostamaan yrityksen kansainvälistymiseen koko am-
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mattitaidollaan. Palvelun yksi suurimmista hyödyistä oli, että yrityksen tilannetta tar-
kastelevat yrityksen lisäksi ulkopuoliset henkilöt, jotka omiin kokemuksiin perustuen 
pystyivät ehdottamaan esimerkiksi uusia toimintatapoja. Palvelun hyödyksi nousi 
myös se, että Advisory Board paneutui ja haki ratkaisua tiettyihin konkreettisiin on-
gelmiin tai haasteisiin, joiden kanssa yritys kamppailee eikä vain yleisesti käsitellyt 
kansainvälistymiseen liittyviä asioita. Advisory Boardin haasteeksi koettiin kuitenkin 
juuri oikeiden ihmisten löytäminen palveluun, jotka pystyvät toimialasta riippumatta 
tukemaan yrityksen kansainvälistymistä. Advisory Board tyylisen palvelun säilyttämi-
nen palvelumallissa koettiin tärkeäksi kun Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumalli otetaan virallisesti käyttöön. 
 
”..kaikkiaan kuitenkin Advisory Board oli tietyllä lailla parasta antia, kos-
ka siinä tuli kolmen tapaamisen aikana suoraan siihen meidän tekemi-
seen liittyvää keskustelua ja pallottelua ja he kyselivät ja heittivät vähän 
haastetta ja me haettiin vastauksia ja mietittiin..” 
 
Tuomaristo 
 
Yritykset kokivat, että tuomaristo on tuonut oman lisäarvonsa kansainvälistymisen 
kehittämiseen, koska tuomariston jäsenet ovat ihmisiä eri kulttuureista ja heillä on 
erilaisia näkemyksiä. Toisaalta tuomaristoon kuuluu myös paikallisia henkilöitä, jotka 
ovat olleet kehittämisen tukena ja pystyneet ajattelemaan asioita pohjoissavolaisesta 
näkökulmasta. Tuomariston avulla nähtiin mitä yrityksien kannattaisi tehdä ja mitä 
asioita miettiä kansainvälistymistä ajatellen. Yritykset kuvasivat tuomariston tapaami-
sia hedelmällisiksi, joiden ansioista yritykset ovat nousseet ns. helikopterinäkymään. 
Yritys C kertoi, että kun toimii omassa ympäristössään, niin helposti sokeutuu sille 
mitä missäkin tapahtuu ja sitten kun ulkopuolinen ihminen on saatu avuksi, niin se on 
herättänyt ajattelemaan asioita eri tavalla. 
 
Workshop:t ja mentortoiminta 
 
Myös workshopit ja mentortoiminta mainittiin tärkeiksi palvelun osiksi Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallissa. Workshoppien ja mentorointitapaamisten määrää 
toivottiin lisättävän, jotta yritykset saisivat vieläkin enemmän irti tapaamisista. Näiden 
palvelujen on osaltaan arveltu nostavan osaamisen tasoa yrityksissä, koska palvelut 
ovat pakottaneet yritykset arvioimaan toimintaansa kriittisesti. Arvioinnin avulla yrityk-
set ovat paneutuneet omaan toimintaan syvemmin ja saaneet sitä kautta oivalluksia. 
Mentortoiminnan säilyttämistä ja kehittämistä eteenpäin toivottiin. 
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5.2.2 Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin palaute 
 
Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin jatkamista kannatettiin jokaisen yrityk-
sen haastatteluissa. Virkistävänä koettiin toteuttaa palvelumalli uudella tavalla, joka 
kokoaa palvelut räätälöidysti yhteen. Hyvänä ja erilaisena ratkaisuna pidettiin sitä, 
että palveluista räätälöidään jokaiselle yritykselle omanlaisensa, joten palvelumallit 
eivät ole samanlaisia. Samalla todettiin, että jokainen yritys on kuitenkin loppujen 
lopuksi vastuussa siitä miten hyvin palveluita käyttää hyväkseen. Eräs yrityksistä il-
maisi, että Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin aloitustilaisuuksissa voisi 
olla edellisten kilpailuun osallistuneiden yritysten edustajia, jotka kertoisivat koke-
muksiaan palvelumalliin osallistumisesta. 
 
”Kyllähän tätä paikallista viennin osaamista pitäisi jotenkin koettaa pitää 
kasassa. Tätäkään Golden Gavia porukkaa ei pitäisi päästää hajoa-
maan ja leviämään. Luonnostaan se hajoaa ja leviää jollakin tavalla, 
mutta jos tälle saa jatkumoa, niin meillä pikkuhiljaa alkaisi olla sellainen 
piiri missä tätä asiantuntemusta olisi enemmän. Ja jotenkin se pitäisi 
hyödyntää.” 
 
Yrityksiä haastateltaessa tuli usein ilmi, että yritykset kokevat olevansa itse suuressa 
vastuussa siitä mitä palveluita käytetään. Palveluiden hyödyllisyys tulee olla yrityksen 
tiedossa, koska jos yritys ei tiedä mihin palvelua käytetään, koetaan, että vaiva ja 
rahalliset resurssit menevät hukkaan. Haastatteluista ilmeni, että julkisten palveluiden 
koetaan olevaan liian irrallisia toisistaan, joka tekee palveluiden hahmottamisesta 
vaikeaa. Tästä syystä yrityksen tulee itse olla tietoinen palveluista ja niiden sisällöistä 
jo ennakkoon. Tähän kuitenkin Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumalli on tuo-
nut jonkin verran helpotusta kokoamalla palveluita yhteen kansainvälistyville yrityksil-
le. Yritykset kokivat, että julkisten palveluiden tarjoajat katsovat tässä tapauksessa 
yrityksien tilanteita yksilöllisesti, mitä ei välttämättä ilman kansainvälistymispalvelu-
malliin osallistumista tehdä. Toisaalta koettiin myös, että yritysten motivaatiota kan-
sainvälistymään kuvastaa se, että yritys on valmis näkemään vaivaa juuri oikeanlais-
ten palveluiden etsimiseen. 
 
”Kun lähdetään sitä (palvelua) hankkimaan, siinä täytyy tietää tasan 
tarkkaan itse se mitä siltä hommalta odottaa ja täytyy olla selvillä esim. 
mitä joltain X:n tyyliseltä talolta halutaan saada. Ja olipa se palvelun-
tuottaja mikä vaan, niin ei se autuaaksi tee, että sitä palvelua ostetaan, 
että kyllä siinä on pelissä se, että sinä itse opit mistä siinä on kyse!” 
 
”Jotkut on varmanpäälle pelaajia ja jotkut on riskinottajia ja se näkyy 
myös siellä puolella, niin kuin täällä yrityselämässäkin.” 
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5.3 Tutkimustulosten vertailua muihin kansainvälistymistutkimuksiin 
 
Kansainvälistymistä, kansainvälistymisprosessia, kansainvälistymisen esteitä ja 
haasteita on tutkittua niin Suomessa kuin ulkomailla paljon. Pelkästään yritysten kan-
sainvälistymisen syiden selvittämistä on tutkittu vähemmän tai niitä on selvitetty vain 
tutkimuksien yhtenä osana. 
 
Tässä alaluvussa tarkastellaan Suomessa tutkittuja yritysten kansainvälistymisen 
syitä pro gradu -tutkielmien avulla sekä muutaman muun julkisen tutkimusten avulla. 
Ulkomailla kansainvälistymistä on tutkittu enemmän. Kansainvälistymisen syyt jae-
taan kansainvälisissä tutkimuksissa proaktiivisiin syihin ja reaktiivisiin syihin, ja niitä 
vertaillaan usein riippuvuuksien avulla. Alla on kerrottu myös muutaman ulkomaisen 
tutkielman tuloksista. 
 
Pro gradu tutkielmassa nimeltä Vähittäismyyntiä harjoittavan pk-yrityksen kansainvä-
listyminen käsiteltiin kansainvälistymisen syitä yhtenä tutkielman osa-alueena. Tehty 
tutkimus osoitti, että kansainvälistymiseen johtaneet syyt ovat case-yritysten keskuu-
dessa yrityksen tietotaito, johtotason oma kansainvälistymismotivaatio, johdon oma-
kohtaiset kokemukset kansainvälisiltä markkinoilta jo ennen yrityksen kansainvälis-
tymistä sekä verkostot, joita yritys on luonut oman historiansa aikana. Tutkimuksen 
mukaan yritysten kansainvälistyminen on alkanut kysynnän luomien yhteydenottojen 
perusteella ja kysynnän avulla kansainvälistyminen on luonut yritykselle mahdollisuu-
den laajentaa toimintaansa. (Koljonen 2005, 61 - 62.) 
 
Investointituotteita valmistavan suomalaisen pk-yrityksen kansainvälistyminen, case 
Oy Meclift Ltd pro gradu -tutkielmassa havaittiin kansainvälistymisen aloittamisen 
pohjautuvan yrityksen haluun turvata sen kannattavuus ja kasvu. Kotimaan markki-
noita pidettiin verrattain pieninä, jonka seurauksena haluttiin lähteä tavoittelemaan 
suurempaa kysyntää kansainvälisiltä markkinoilta. Myös yrityksen johtotason moti-
vaatio ja aikaisemmat kokemukset kansainvälistymisestä olivat kansainvälistymiseen 
lähtemiseen vaikuttaneita tekijöitä. (Savolainen 2006, 68.)  
 
Opetusministeriön rahoittamassa ESR-projektissa nimeltä Luovien alojen yritysten 
kansainvälistymisen ja rahoituksen selvityshanke on selvitetty luovien alojen kansain-
välistymistä. Kansainvälistymiseen johtaneiksi pääsyiksi tässä tutkimuksessa nousi 
tarve laajentaa yrityksen markkinoita ja liikevaihtoa sekä kansainvälisen liiketoimin-
nan tuomat muut hyödyt, kuten yrityksen imagon kohentuminen. Tutkimuksessa sel-
visi myös tekijöitä, jotka jarruttavat yritysten kansainvälistymistä. Kansainvälistymisen 
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jarruttajiksi tutkimuksessa nousi kotimarkkinoiden riittävä kysyntä, ulkomaan markki-
noiden kysynnän puuttuminen, yrityksen senhetkinen tilanne, joka ei sopinut kansain-
välistymiseen ja taloudelliset resurssit. Myös yrityksen osaamisen ja liiketoiminta-
mahdollisuuksien puute esti tutkimuksen mukaan yrityksiä kansainvälistymästä. (Ur-
mas, Kupi, Nikula, Penttilä & Kommonen 2009, 31 - 34.) Kyseinen tutkimus oli mie-
lenkiintoinen kokonaisuudessaan, koska tutkimuksessa selvitettiin myös sellaisten 
yritysten kiinnostusta kansainvälistymistä kohtaan, jotka eivät vielä olleet kansainvä-
listyneet. Tätä tutkimusta voidaan varmasti myös käyttää hyväksi ajatellen Golden 
Gavia -kansainvälistymis-palvelumallia ja sen kehittämistä. 
 
Johanssonin ja Vahvaselän julkaisussa Uusia kansainvälistymismalleja etsimässä on 
tutkittu kolmen suomalaisen pk-yrityksen kansainvälistymistä. Kyseinen julkaisu on 
opinnäytetyö, joka tehtiin Lohjan Laurea ammattikorkeakoululle. Julkaisussa kävi ilmi, 
että jokaisen case-yrityksen ensimmäinen syy lähteä kansainvälistymään on koti-
markkinoiden pienuus. Tutkimuksen mukaan yritykset kokivat olevansa kilpailukykyi-
siä toimimaan kansainvälisillä markkinoilla, joka oli myös syynä kansainvälistymi-
seen. Ulkomaisilta markkinoilta yrityksen tuotteisiin kohdistunut kysyntä oli ohjannut 
yrityksiä kansainvälistymiseen sekä se, että yritysten tuotteiden valmistamiskapasi-
teetin kasvattaminen on mahdollista suurempana ulkomailla. Vahva kansainvälisty-
misen motivaattori oli myös tässä tutkimuksessa johdon oma motivaatio. (Johansson 
& Vahvaselkä 2010, 10, 119 - 122.) 
 
Rafał Śliwiński (2012, 25 - 27) on tutkinut laadullisessa tutkimuksessaan puolalaisten 
yritysten kansainvälistymismotivaatioita. Myös tämä tutkimus osoittaa, että yritysten 
ensimmäinen syy lähteä kansainvälistymään on halu kasvattaa omaa tulostaan. Toi-
sena syynä tutkimus osoittaa olevan rajalliset markkinat, jonka seurauksena yritykset 
eivät voi saavuttaa strategisia tavoitteitaan. Kolmantena syynä kansainvälistymiseen 
tutkimus osoitti olevan sen, että yritykset kokivat oman tuotteen olevan tarpeeksi kil-
pailukykyinen kansainvälisillä markkinoilla. Myös yrityksen halua hajauttaa riskejä ja 
kasvattaa yrityksen kasvupotentiaalia pidettiin kansainvälistymisen motivaattoreina. 
Muita syitä kansainvälistymiseen olivat yrityksen mahdollisuudet kehittää omaa kilpai-
lukykyään, mahdollisuudet luoda uusia verkostoja, kansainvälisten brändien luomi-
nen, uusien teknologisten ratkaisujen hankkimisen, yrityksen tuotteiden sopimatto-
muuden kotimaan markkinoille, markkinakokemusten kartuttamisen ja muutostekijät. 
Tutkimus osoitti myös, että ulkoisilla ja sisäisillä syillä on merkitystä yrityksen aloitta-
essa kansainvälistymisen. Yrityksestä itsestään lähteviä syitä olivat johtotason oma 
motivaatio kansainvälistymiseen, johdon jo aiempi kansainvälinen kokemus, koke-
mukset toimimisesta ulkomailla esimerkiksi sivukonttorin kautta, tuotteen tai palvelun 
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kilpailukykyisyys, hyvä itsetunto, ulkomaisille messuille osallistuminen ja yrityksen 
tasapainoisuus ja hyvä taloudellinen tilanne. Yrityksistä riippumattomia syitä taas 
olivat markkinoilla syntynyt kova kysyntä, kaupan esteiden poistuminen, suhteellisen 
alhainen kilpailu, ulkomaisten markkinoiden avoimuus, Puolan hyvä historia naapuri-
maiden kanssa ja muutostekijät.  
 
Pett, Francis ja Wolff (2004, 46 - 55) ovat tutkineet kansainvälistymisen motiiveja 
proaktiivisten ja reaktiivisten syiden avulla. Tutkimus tehtiin määrällisenä tutkimukse-
na satunnaisotoksella 176 yritykselle Yhdysvalloissa. Proaktiivisilla tekijöillä tarkoite-
taan yrityksestä itsestään riippuvia syitä, kuten yrityksen omasta halusta lähtevä kan-
sainvälistyminen. Reaktiivisilla tekijöillä taas tarkoitetaan ulkoisista tekijöistä riippuvia 
syitä, kuten ympäristöön liittyvät paineet. Tutkimuksessa asetettiin hypoteeseja moti-
vaatiotekijöiden ja ennaltamääriteltyjen yrityksen vientistrategioiden välillä, joiden 
paikkaansa pitävyyttä tutkittiin riippuvuuksien avulla. Tutkimus osoittaa, että proaktii-
visilla motivaatiotekijöillä on suora vaikutus yrityksen suorituskykyyn ja että proaktii-
visten tekijöiden vaikutuksesta yritykset aloittavat kansainvälistymisen. Tämä tutki-
mus ei paneudu kuitenkaan syihin riippuvuuksien takana, vaan vertailee motivaa-
tiotekijöiden riippuvuuksien voimakkuuksia. Tutkimus on mielenkiintoinen, koska se 
testaa riippuvuuksien muuttumista yritysten vientistrategioiden perusteella. 
 
Reiner, Demeter, Poiger ja Jenei (2008, 934 - 935) osoittivat tutkimuksessaan, että 
yksi kansainvälistymiseen johtanut syy tutkittavien yritysten kesken oli tuotannon tur-
vaaminen helposti saatavien raaka-aineiden avulla. Yksikään tutkittavista yrityksistä 
ei kertonut haluavansa kansainvälistyä osaamisen tai tietotaidon kartuttamisen takia. 
Tutkimus osoittaa myös, että yritysten kansainvälistyminen on suoraan sidoksissa 
yrityksen kansainvälistymisprosessiin. Yrityksillä on kustannuspaineita, jonka takia he 
aloittavat kansainvälistymisen ja lähtevät tavoittelemaan sen avulla tuotannon säästö-
jä. Syy miksi kyseinen tutkimus osoittaa yllä olevat tulokset, johtuu varmasti tutkitta-
van maan yrityksissä. Tutkimus on tehty Itävallassa ja Unkarissa toimiville yrityksille, 
jotka aikovat kansainvälistyä kehittyneimpiin Euroopan maihin, joten syyt poikkeavat 
suomalaisten yritysten kansainvälistymisen syistä. 
 
Yhteenvetona tässä alaluvussa esiteltyihin tutkimustuloksiin voidaan sanoa, että ul-
komaisten yritysten kansainvälistymisen syyt poikkeavat hieman suomalaisten yrityk-
sien syistä. Kuitenkin kaikkien kansainvälistyvien yritysten perimmäinen syy lähteä 
kansainvälistymään on saavuttaa suurempaa kasvua. Se, mitkä tekijät kasvun mah-
dollistavat voivat poiketa yrityksillä paljonkin. Suomessa toimivien yritysten kansain-
välistymismotivaatio lähtee kotimaan markkinoiden pienuudesta, jonka seurauksena 
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halutaan laajentaa toimintaa ulkomaille. Tutkimuksista selvisi myös, että johdolla on 
suuri merkitys kansainvälistymismotivaation syntyyn ja se, että johdolla on jo aikai-
sempaa kokemusta kansainvälisesti toimimisesta. Näiden tutkimusten perusteella 
voidaan sanoa, että Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumalliin osallistuneiden 
yritysten syyt ovat yhteneväisiä vertailututkimusten kanssa. Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin yritykset kuitenkin kokivat myös yrityksen toimintaym-
päristön parantamisen kansainvälistymisen avulla motivoivan yrityksiä kansainvälis-
tymisen tiellä. Myös osaavalla henkilöstöllä oli merkitystä kansainvälistymään lähdet-
täessä. Yrityksen aikaisemmat referenssit ja pitkä kokemus kotimaassa toivat tutki-
muksen mukaan varmuutta lähteä kansainvälistymään, myös markkinoiden ja asiak-
kaiden tuntemus antaa rohkeutta aloittaa kansainvälistymisen. Tutkimusvertailuissa 
oli huomioitavaa, että kansainvälistymisestä seuraavia haasteita ei pidetty motivaa-
tiotekijöinä, kun taas Golden Gavia -tutkimuksessa haasteiden selvittäminen koettiin 
motivoivana tekijänä. 
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6 JOHTOPÄÄTÖKSET 
 
 
Tässä luvussa esitellään tutkimuksen yhteenveto, arviointi, kehittämisehdotukset, 
jatkotutkimusaiheet ja pohdinta. 
 
6.1 Tutkimuksen yhteenveto 
 
Opinnäytetyön teoreettisena tavoitteena oli tarkastella yrityksen kansainvälistymistä, 
kansainvälistymisen syitä sekä kansainvälistymisen mahdollistavia tekijöitä. Empiiri-
senä tavoitteena oli kartoittaa pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymismotiiveja 
sekä kerätä Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallista saatuja hyötyjä. Lisäksi 
tavoitteena oli selvittää palvelumallin osuutta yhtenä kansainvälistymismotivaation 
kasvattajista, jotta palvelumallista saadaan rakennettua yhä asiakaslähtöisempi. Tut-
kimuksen kokonaistavoitteena oli selvittää tutkimuskysymysten avulla pohjoissavo-
laisten yritysten kansainvälistymiseen johtaneita syitä. 
 
Tutkimuskysymykset olivat seuraavat: 
 
1. Mikä motivoi yrityksiä kansainvälistymään? 
 
2. Mitkä tekijät mahdollistavat yrityksen kansainvälistymisen? 
 
  
Tämän opinnäytetyön tutkimussuuntaus oli laadullinen tutkimus. Tutkimusmenetel-
mänä käytettiin teemahaastattelua, johon osallistui neljä Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin pilottiin vuosina 2011–2012 osallistunutta yritystä. 
Yksilö haastatteluihin osallistui yrityksien johtotasolla työskentelevät henkilöt eri toi-
mialoilta. Aineisto analysoitiin aineistolähtöisesti ja sen tulokset esitellään muodostet-
tuja teemoja apuna käyttäen. 
 
Kansainvälistymismotiivit 
 
Tutkimus osoittaa suurimmiksi yritysten kansainvälistymismotivaation lähteiksi kas-
vun, markkinavetoisuuden, osaavan henkilöstön, asiakkaat ja markkinat, haasteet, 
yrityksen toimintaympäristön hallitsemisen, referenssit ja pitkän historian. 
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Ensimmäinen kansainvälistymiseen johtanut syy on halu lisätä yrityksen kasvua kan-
sainvälistymisen avulla.  Tutkimuksessa todettiin, että yritykset tavoittelevat kasvua 
kansainvälisesti, koska sitä ei ole mahdollista saavuttaa kotimaan markkinoilla niin 
suuressa mittakaavassa kuin he haluaisivat. Kansainvälistymisestä seuraavan kas-
vun koettiin vahvistavan yritysten toimintaedellytyksiä ja turvaavan kilpailukykyä, jotka 
vahvistavat myös samalla yrityksen halua kansainvälistyä. Kasvu oli odotettavasti 
suurin kansainvälistymisen motivaatiotekijöistä, koska yrityksen kasvaessa kansain-
välisille markkinoille esimerkiksi sen osaaminen, resurssit ja verkosto laajenevat. Yri-
tyksen kasvulla on koko yrityksen toimintaa läpileikkaava vaikutus. 
 
Tutkimus osoittaa, että kansainvälistymisen aloittaminen on ollut suurimmalle osalle 
yrityksistä markkinavetoista. Markkinavetoisuus on syntynyt aikoinaan osittain yrityk-
sistä riippumattomista syistä, esimerkiksi silloin kun yritysten asiakkaat ovat päättä-
neet siirtyä ulkomaille. Vaikka kansainvälistymisen aloittaminen on ollut markkinave-
toista, ei siihen panostamista ole sivuutettu, vaan kansainvälistymistä on alettu suun-
nitelmallisesti kehittää ja uusista markkinoista on otettu selvää tarkoituksenmukaises-
ti, jolloin alun perin syntyneistä painetekijöistä on syntynyt yritystä kannustavia tekijöi-
tä. Oli yllättävää, että tutkimus osoitti yritysten kansainvälistymisen ensi askeleiden 
olleen markkinavetoisia. Toisaalta markkinavetoisuus on myös kannustanut yrityksiä 
kansainvälistymään, koska sen seurauksena on alettu panostaa siihen tietoisesti. 
 
Osaava henkilöstö nousi tutkimuksessa olennaiseksi kansainvälistymiseen johta-
neeksi syyksi ja kansainvälistymisen mahdollistavaksi tekijäksi. Osaavaa henkilöstöä 
pidettiin yritysten vahvimpana sisäisenä voimavarana, jota kehittämällä yritykset vah-
vistavat koko yrityksen toimintaa. Henkilöstön kehittämisellä nähtiin olevan suora 
vaikutus koko yrityksen menestymiseen ja motivaation nostamiseen. Tutkimuksessa 
esille nostettiin, että ilman osaavaa henkilöstöä ei kansainvälistymistä voida käytän-
nössä toteuttaa. Osaavan henkilöstön rooli yrityksen menestymisen kannalta on siis 
suuri. Henkilöstön osaamiseen panostaminen synnyttää yrityksille kilpailuedun, joka 
on yrityksen merkittävä resurssi. Henkilöstön osaamiseen ja sen kehittämiseen vai-
kuttaa yrityksen johdon ymmärrys henkilöstön tärkeydestä koko yrityksen toimintaa 
ajatellen. Osaavan henkilöstön vaikutus yrityksen kansainvälistymishaluun voidaan 
sanoa olevan olennainen osa koko kansainvälistymistä.  
 
Asiakkaat ja niiden tunteminen, ymmärtäminen, tutkiminen ja huolenpito olivat yritys-
ten kansainvälistymisen rakentamisen pohja, jonka lopputuloksena voidaan pitää 
asiakassitoutumista. Asiakkaasta huolta pitäminen tarkoittaa yrityksille kokonaisval-
taista asiakassuhteen kehittämistä, joka toteutetaan yhdessä asiakkaan kanssa. Tut-
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kimus osoittaa, että olemassa olevien asiakkaiden huolenpito on tärkeää, mutta yhtä 
paljon aikaa käytetään myös markkinoiden selvittämiseen. Tutkimus kertoo, että 
markkinat halutaan selvittää, koska yritykset tarvitsevat kipeästi tietoja siitä miten 
asiakkaat ja markkinat käyttäytyvät. Yritysten tarkoituksena ei ole pelkästään selvittää 
tämänhetkisiä markkinoita, vaan myös tulevaisuutta, joten jalkautuminen markkinoille 
oli yritysten mielestä elintärkeää, sillä ilman jalkautumista ei saada totuudenmukaista 
kuvaa markkinoista. Yksi jalkautumisen eduista yrityksille oli myös uusien markkinoi-
den solmiminen ja tunnettuuden luominen sekä verkottuminen kansainvälisesti mui-
den yritysten kanssa. Asiakkaiden ja markkinoiden kokonaisvaltainen ymmärtäminen 
auttaa yritystä menestymään kansainvälisillä markkinoilla ja sitä kautta luo motivaa-
tiota kansainvälistymiseen. 
 
Haasteet, joita kansainvälistyminen yrityksille asettaa koettiin tutkimuksessa kannus-
timiksi, joiden kautta yritykset pystyvät oppimaan ja säilyttämään kiinnostuksensa 
kansainvälistymiseen. Haasteet miellettiin mahdollisuuksiksi oppia, joiden avulla yri-
tys haastaa itsensä tarkastelemaan omia toimintojaan kriittisesti. Vaikka kansainvälis-
tymisen haasteet nähtiin kannustimiksi, painotettiin myös haasteiden sisältävän aina 
riskin, johon yritysten tulee olla varautunut. Vastaan tulleista haasteista huolimatta 
yritykset osoittavat, että he pystyvät näkemään oman toimintansa oppimisprosessina, 
jossa yritys pystyy kääntämään haasteet mahdollisuuksiksi. 
 
Tutkimus osoittaa, että yritysten kansainvälistymisen mahdollistajana pidettiin toimin-
taympäristön hallitsemista. Toimintaympäristön hallitsemisella tarkoitetaan koko yri-
tyksen toimintakentän hallintaa, johon kuuluu yrityksen muuttuvien tekijöiden seu-
raaminen ja muutoksiin varautuminen sekä yrityksen omat toiminnot. Tutkimuksessa 
painotettiin, että tuotteen tai palvelun tulee olla kunnossa ennen kansainvälistymisen 
aloittamista. Yrityksen tulee myös olla muodostanut selkeä kansainvälistymistavoite, 
jota kohden edetään strategian avulla. Tavoitteiden avulla yritykset pystyvät kehitty-
mään, jonka kautta osaaminen ja yrityksen itsetunto kasvaa.  
 
Hyvät referenssit luovat yrityksien mielestä luottamusta ja hyvää mainetta myös kan-
sainvälisesti. Tutkimus paljastaa, että nämä tekijät myös edesauttavat yrityksen us-
kottavuuden rakentamisessa kansainvälisillä markkinoilla. Referenssit ovat yritysten 
tehtyjä työtuloksia, suosituksia ym. seikkoja. Tutkimuksen mukaan referenssit tulee 
hankkia jo kotimaan markkinoilla, jolloin niitä voi käyttää hyväksi kilpailussa myös 
kansainvälisillä markkinoilla. Referenssit tuovat yritykselle tunnettavuutta, joka on 
kilpailuvaltti kansainvälisille markkinoille mentäessä.   
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Yrityksen pitkä historia tuo varmuutta toimia kansainvälisillä markkinoilla. Tutkimus 
painottaa kotimaan markkinoilla pärjäämisen merkitystä myös osana kansainvälisty-
misessä pärjäämistä, koska kotimaan markkinoilla pärjääminen luo tunteen, että yri-
tykset ovat päämäärätietoisia ja luottamuksen arvoisia. Kotimaan markkinoilla toimi-
misessa yritykset ovat luoneet verkostoja, joista arvellaan olevan hyötyä myös kan-
sainvälisillä markkinoilla. Yritysten toiminnan ollessa monien vuosien työn tulosta, 
odotetaan sen tuovan hyvän pohjan kansainvälistymiselle. 
 
Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin hyödyt 
 
Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallia pidettiin tutkimuksen mukaan hyödylli-
senä kokonaisuutena kansainvälistyvälle yritykselle ja palvelumallin jatkamista kan-
natettiin. Palvelujen yhteenkokoamisen koettiin helpottavan oikeiden palvelujen hah-
mottamisessa ja löytämisessä. Palvelujen yhteenkokoaminen oli palvelumallin tärkein 
ominaisuus, jonka avulla yritys saa tarvitsemaansa kansainvälistymistä tukevaa pal-
velua juuri oikeasta paikasta ja oikeilta henkilöiltä. Tutkimuksen mukaan palvelujen 
kokoaminen yhteen luo yritykselle varmuuden tunteen siitä, että he itse pääsevät 
vaikuttamaan oikeiden kansainvälistymisratkaisujen teossa yhdessä palvelujentuotta-
jien kanssa. Palveluiden yhteenkokoamisen arveltiin säästävän palveluntuottajilta 
sekä yrityksien aikaa ja yhteenkokoamisen ansioista pystytään näkemään paremmin 
myös yrityksen kokonaistilanne. Tutkimus osoitti, että haasteelliseksi yritykset olivat 
kokeneet oikeiden palvelujen löytämisen monien julkisten palveluiden joukosta, mutta 
nyt kun palvelut on koottu yhteen selkeyttää se niiden ymmärtämistä. Yritykset kui-
tenkin painottivat, että vastuussa palvelujen käytöstä on itse yritys, jonka täytyy huo-
mata palvelujen erot ja valita omaan tilanteeseen sopivat palvelut, vaikka se palvelu-
malliin osallistuisikin. 
 
Tutkimus kertoo, että verkostot, joita yritykset toistensa kanssa palvelumallissa muo-
dostivat, olivat erittäin hyödyllisiä kaikille yrityksille ja he kuvailivat saaneensa verkos-
tojen avulla paljon uusia ajatusmalleja ja uusia suhteita, joita ilman tätä palvelumallia 
ei olisi syntynyt. Verkostojen avulla yritykset ovat pystyneet motivoimaan toinen toisi-
aan omien kokemuksien ja näkemyksien avulla. Näin yritykset ovat saaneet heille 
arvokasta tietoa yksinkertaisella tavalla, joka on ollut heille korvaamaton etu. 
 
Tutkimus osoittaa, että yritykset kokivat kansainvälistymisosaamisen kasvaneen 
merkittävästi kansainvälistymispalvelumallin aikana. Osaamisen kasvaminen näkyy 
esimerkiksi niin, että yritykset ovat pystyneet tarkastelemaan omia toimintojaan kriitti-
sesti ja näin tehostaneet toimintaansa tietoisesti. Yritykset ovat huomanneet oman 
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itsetutkiskelun kasvattaneen osaamista, koska he ovat pystyneet muuttamaan nykyi-
siä toimintatapoja jopa uusiin. Toimintatapojen muuttumisen seurauksena on huomat-
tu, että osaaminen kasvaa ja se motivoi yritystä myös oppimaan uutta. Tutkimus ker-
too myös, että yksi syy osaamisen kasvamiseen on kansainvälistymispalvelumallissa 
käytetyt ammattilaiset. Ammattilaisilla tarkoitetaan esimerkiksi tuomaristoa. Ammatti-
laiset haastoivat yrityksiä kyseenalaistamaan omia kansainvälistymistavoitteita, jolloin 
yritykset alkoivat miettiä, mitä se kansainvälistymiseltä tavoittelee ja miten haluttuun 
tavoitteeseen päästään. 
 
Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumalli sisältää jokaiselle yritykselle räätälöidyn 
palvelupaketin. Tästä syystä jokaisen yrityksen palvelut ovat erilaiset, koska heidän 
kansainvälistymistavoitteet ovat erilaiset. Tässä kappaleessa esitellään lyhyesti ne 
palvelut tai ominaisuudet, joista tutkimuksen mukaan on ollut eniten hyötyä yritysten 
omaan tavoitteeseen pääsemiseksi. Vertaistuki oli jokaiselle yritykselle erittäin tärke-
ää koko palvelumallin pilotoinnin ajan. Vertaistuki koetaan erittäin tärkeäksi osaksi 
palvelumallia ja sen säilyttäminen palvelumallissa nähtiin olevan olennaisessa roolis-
sa. Vertaistuella tarkoitetaan sekä kilpailijayritysten tukea että palveluntarjoajien tu-
kea. Advisory Board oli suurimmalle osalle yrityksistä soveltuva palvelu, josta oli hyö-
tyä oman kansainvälistymistavoitteen saavuttamisessa. Advisory Boardin tärkein 
ominaisuus oli tarttua yrityksen ongelmiin tai haasteisiin konkreettisesti, eikä vain 
käsitellä ratkaisuja yleisellä tasolla. Advisory Boardin säilyttäminen palvelumallissa 
pidettiin tärkeänä ja hyödyllisenä työkaluna kansainvälistyvälle yritykselle. Tuomaristo 
auttoi yrityksiä miettimään, miten kansainvälistymistä tulisi toteuttaa ja mitä asioita 
sen toteuttaminen vaatii, joka samalla motivoi yrityksiä kansainvälistymään. 
Workshop:t ja mentortoiminta nousivat yrityksien haastatteluissa esille, koska niiden 
koettiin kasvattavan yrityksen osaamista ja myös näiden palvelujen kautta yritykset 
on haastettu arvioimaan omaa toimintaa kriittisesti. Mentortoiminnan säilyttämistä ja 
kehittämistä eteenpäin toivottiin. 
 
6.2 Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin kehittämisehdotukset 
 
Tutkimustuloksien pohjalta tehtävät kehittämisehdotukset Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin palveluntarjoajille ovat seuraavat. 
 
Tulosten pohjalta voidaan todeta, että yritysten kansainvälistymisen päätavoite on 
saavuttaa suurempaa kasvua. Jotta yrityksen kasvu olisi mahdollista, tarvitsee se 
kasvun tavoittelemisen avuksi tukea. Palveluntarjoajien tulisi miettiä palvelumallin 
rakennetta ja sitä, tukevatko mallin palvelut tarpeeksi hyvin kasvun mahdollistamista. 
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Palvelut, joita kansainvälistyvälle yritykselle tuotetaan, tulisi olla yritystä tukevia niin, 
että yritykset pystyvät parantamaan markkinavetoisuuttaan ja kasvattamaan yrityksen 
osaamista yhä edelleen. Yritysten tulee hallita oma toimintaympäristönsä ja siksi pal-
veluntarjoajien tulee miettiä millaisia palveluja yritysten toimintaympäristön tukemi-
seen tarvitaan, varsinkin kansainvälistymisen alkumetreillä. Palveluita tulisi myös 
kehittää koko ajan, jotta palvelut pysyisivät ajan tasalla sekä palveluissa tulisi huomi-
oida jo etukäteen tulevaisuuden haasteet, joiden avulla yritykset saavat tukea jo en-
nakoivasti tulevaisuuden kansainvälistymisen haasteisiin. Kansainvälistymiseen joh-
taneita syitä tulee myös seurata ja kartuttaa koko ajan.  
 
Yritysten mielestä Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallista tulee saada vakiin-
tunut tapa toimia, joten sen jatkuminen myös tulevaisuudessa tulee turvata kehittä-
mällä sitä koko ajan enemmän yhä asiakaslähtöisemmäksi. Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin vaikuttavuudesta koko Pohjois-Savon kansainvälisty-
miseen tulee saada tuloksia, jotta palvelumallia voidaan laajentaa myös muualle 
suomeen. Tästä syystä vaikuttavuuden mittaamiseen tulee panostaa ja mahdollisesti 
kehittää mittaristo palvelumallin vaikuttavuuden mittaamiseen. 
 
Henkilöstön osaaminen ja sen merkitys kansainvälistymiselle oli tärkeää. Golden Ga-
via -kansainvälistymispalvelumallin palveluja tulisi suunnata myös henkilöstölle, kos-
ka koko yrityksen henkilöstöä kehittämällä saadaan kansainvälistymismotivaatiota 
kasvatettua koko yrityksessä. Tuloksista kävi ilmi, että yritykset pitävät osaavaa hen-
kilöstöä kansainvälistymisen mahdollistajana, joten palvelumallin tulisi huomioida 
myös tämä suunnitelleessaan palveluja kansainvälistymisen tukemiseen. 
 
Tuloksista käy ilmi, että julkiset palvelut, joita yritykset saavat kansainvälistymisen 
tueksi poikkeavat laadultaan paljon. Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin 
palveluntarjoajat voisivat pohtia tulisiko palveluille asettaa tietyt laatukriteerit. Tämä 
voi olla hankalaa, koska yritykset kokevat palvelujen laadun tietyn henkilön kautta, 
esimerkiksi konsultin. Yritykset olivat sitä mieltä, että viime kädessä he ovat kuitenkin 
itse vastuussa siitä millaista ja minkä laatuista palvelua he saavat. Palvelujen laatua 
voidaan kuitenkin parantaa, kun tiedetään kansainvälistymisen motivaatiotekijöitä, 
joita tukemalla saadaan laadukkaampia kokonaispalveluja ja kasvatetaan kansainvä-
listymismotivaatiota. 
 
Asiakastyytyväisyyskyselyt ovat hyvä tapa kartuttaa tietoa palvelumallin kokemuksis-
ta. Asiakastyytyväisyyskyselyiden avulla saadaan tärkeää tietoa Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallia käyttäneiltä yrityksiltä, jotka auttavat palvelumallin 
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kehittämisessä. Asiakastyytyväisyyskyselyt kannattaa kohdistaa koskemaan tiettyjä 
palveluita ja niiden sisältöjä, jolloin saadaan myös yksittäisiä palveluja kehitettyä 
eteenpäin ja sen kautta vahvistettua kansainvälistymisen motivaatiotekijöitä. Tiettyä 
yksittäistä palvelua koskevat tyytyväisyyskyselyt myös antaisivat yksityiskohtaisem-
paa tietoa palvelusta ja sen kehittämistarpeista, koska yritysten vastaukset kohdistui-
sivat yhteen palveluun, ei koko palvelumalliin. Tutkimusta tehdessä oli huomioitavaa, 
että yritysten on vaikea antaa kehittämisideoita kokonaispalvelusta, mutta yksittäisen 
palvelun ideointi olisi varmasti helpompaa. 
 
Tulokset osoittivat, että Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallista on suurta 
hyötyä yritysten kansainvälistymisprosessissa ja sen eteenpäin saattamisessa. Yri-
tykset pitivät hyödyllisimpinä asioina vertaistukea sekä mentorointia. Vertaistuen ja 
mentoroinnin merkitys on yrityksille suuri ja sen kautta he saavat paljon arvokasta 
tietoa muilta kansainvälistyviltä yrityksiltä ja palveluntuottajilta niin paikallisesti kuin 
kansainvälisesti. Yhteisten tapaamisten määrän lisäämistä voisi lisätä kansainvälis-
tymispalvelumalliin, jonka kautta yritykset saisivat vaihtaa yhä enemmän kokemuksi-
aan. Myös vertaistuen ja verkostomaisen yhteistyön toimintatapojen jalostaminen 
eteenpäin vastaamaan tulevaisuuden tarpeita on tärkeää. Haastatteluissa eräs yri-
tyksistä esitti, että voisi olla hyötyä, jos Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallia 
käyttäneet yritykset voisivat kertoa kokemuksiaan palvelumallin käytöstä ja sen sisäl-
löstä uusille palvelumallia käyttäville yrityksille. Käytännössä tämä voisi tapahtua 
esimerkiksi ensimmäisissä yhteisissä tapaamisissa, joissa yritykset saisivat vaihtaa 
kokemuksiaan palvelumallin käytöstä. Ja jo palvelumallia käyttäneet yritykset voisivat 
antaa neuvoja kansainvälistymisestä omasta näkökulmastaan palvelumallia käyttä-
mään aloittaville yrityksille. 
 
Todetut kansainvälistymisen motiivit ovat tekijöitä, joita tulisi vahvistaa. Vahvistami-
nen tapahtuu osaltaan Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin avulla ja siksi 
tekijöihin tulisi tutustua, ja sen seurauksena pyrkiä kehittämään palveluita. Palveluita 
kehittämällä ja vahvistamalla tuetaan yritysten kansainvälistymismotivaation kasva-
mista, joka kasvattaa koko Suomen kansainvälistymistä, viennin ja kansainvälistymi-
sen (VKE) kansallisen strategian mukaisesti. Kokonaisuudessaan uudenlainen toi-
mintatapa tuottaa palveluja kansainvälistyville yrityksille on merkittävä, jonka jatka-
mista ja eteenpäin kehittelemistä ensimmäiseltä Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumalliin osallistuneilta yrityksiltä pidettiin tärkeänä. 
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6.3 Jatkotutkimusaiheita 
 
Jatkotutkimusaiheita mietittäessä tutkimusta voisi laajentaa suuremmalle joukolle 
pohjoissavolaisia yrityksiä. Tähän tutkimukseen osallistui neljä Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallin pilottiin osallistunutta yritystä, joten näytettä voisi laa-
jentaa esimerkiksi suurimpien pohjoissavolaisten kansainvälisten yritysten johtoon, 
jolloin saataisiin kattavampi näyte kansainvälistymiseen johtaneista syistä. Näytteen 
koko voisi olla 10–20 yritystä, jonka aineiston analysointiin voitaisiin käyttää erilaisia 
menetelmiä. 
 
Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallia ajatellen voisi jatkotutkimusaiheena 
olla pelkästään sen palvelut ja niiden hyödyllisyys. Näistä tiedoista olisi varmasti pal-
jon hyötyä vasta alkuvaiheessa olevan palvelumallin käyttöönotossa. Palveluiden 
kartoittamisella saataisiin myös kehitettyä palveluita niin, että niistä tuli yhä asiakas-
lähtöisempiä sekä saataisiin palvelujen laatu asiakkaiden toivomalle tasolle.  
 
Tämän tutkimuksen jatkotutkimukseksi soveltuisi hyvin määrällinen tutkimus, jossa 
selvitettäisiin asiakastyytyväisyyttä ja jota voisi tulosten pohjalta täydentää laadullisel-
la tutkimuksella. Palvelumallin kannattaisi tehdä vuosittainen kattava asiakastyytyväi-
syyskysely, jonka tulosten pohjalta voitaisiin tehdä laadullinen tutkimus, jossa selvitet-
täisiin syitä noiden tulosten takana sekä kehittää kansainvälistymispalvelujen kohdis-
tamista oikein. 
 
Mielenkiintoista olisi myös tietää vastaavatko tämän tutkimuksen tulokset kyseisissä 
yrityksissä työskentelevien ajatuksia eli selvittää mitä mieltä työntekijät ovat kansain-
välistymisen syistä. Usein johtotason henkilöillä saattaa olla hyvinkin erilainen kuva 
yrityksen toiminnasta kuin siellä työskentelevillä työntekijöillä. Näin lisättäisiin johdon 
ymmärrystä oman toiminnan kehittämiseen, omien työntekijöiden ajatukset huomioi-
den sekä vietyä kansainvälistymismotivaatiota konkreettisesti työntekijätasolle. 
 
6.4 Tutkimuksen arviointi 
 
Laadullista tutkimusta arvioidaan eri tavoin kuin määrällistä tutkimusta. Määrällisessä 
tutkimuksessa tutkimusta arvioidaan sen luotettavuuden ja pätevyyden perusteella, 
johon apuna voidaan käyttää mm. erilaisia määrälliseen tutkimukseen soveltuvia tes-
tejä. Määrällisen tutkimuksen luotettavuus ja pätevyys voidaan varmistaa etukäteen 
tutkimusasetelmalla, jossa määritellään populaatio, otos, otanta ja analyysimenetel-
mä tutkimukseen sopiviksi. Laadullisen tutkimuksen arviointia taas käydään koko 
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tutkimusprosessin ajan, ja sen luotettavuuden ja pätevyyden arvioimiseen käytetään 
tutkijan omaa kokonaisvaltaista arviota tutkimuksesta. Tutkijan arviossa esitetään 
tehdyt ratkaisut perustellusti lähtökohdista lopputulokseen, jolloin tutkija harkitsee 
tutkimusprosessia ja sen vaiheita sekä kuvaa aineiston hankinnan, purkamisen ja 
analysoinnin mahdollisimman perustellusti. ( Kananen 2008, 123; KvaliMOTV.) 
 
Opinnäytetyön teoreettisena tavoitteena oli tarkastella yrityksen kansainvälistymistä, 
kansainvälistymisen syitä sekä kansainvälistymisen mahdollistavia tekijöitä. Empiiri-
senä tavoitteena oli kartoittaa pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymismotiiveja 
sekä kerätä Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallista saatuja hyötyjä sekä 
lisäksi selvittää Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin osuutta kansainvälis-
tymismotivaation kasvattajana. Tutkimuksen kokonaistavoitteena oli selvittää tutki-
muskysymysten avulla pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymiseen johtaneita 
syitä. 
 
Opinnäytetyön teoreettinen ja empiirinen osuus rakentuvat niin, että tutkimuksen ta-
voite saavutetaan. Teoreettinen osuus muodostaa työn teoreettisen perustan ja em-
piirinen osuus vastaa asetettuun tutkimustavoitteeseen ja tutkimuskysymyksiin. 
Opinnäytetyö vastaa asetettuun kokonaistavoitteeseen hyvin ja se selvittää kansain-
välistymiseen johtaneita syitä. Tutkimuksen yksi päämäärä oli kerätä kehittämisideoi-
ta Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallista. Tämä päämäärä ei kuitenkaan 
kokonaan täyttynyt, koska kehittämisideoita tuli vähän. Tämä voi johtua siitä, että 
palvelumalli oli vasta pilotointivaiheessa eikä yrityksillä ollut aiempaa kokemusta tä-
män tyyppisestä palvelukokonaisuudesta, johon kokemuksia olisi voinut verrata.  
 
Tutkimustulokset ovat yleistettävissä koskemaan suomalaisia yrityksiä ja niiden kan-
sainvälistymisen syitä. Jos kyseinen tutkimus toistettaisiin uudelleen, niin tulokset 
olisivat varmasti yhteneväisiä, koska myös muutamat aiemmin tehdyt tutkimukset 
osoittavat, että kansainvälistymiseen johtaneet syyt ovat samanlaisia koko Suomessa 
riippumatta siitä, missä yritys maantieteellisesti sijaitsee. Suomessa markkinat koe-
taan liian pieniksi ja se ajaa yritykset kansainvälistymään, vasta sen jälkeen seuraa 
muut kansainvälistymiseen johtaneet syyt. Ulkomailla kansainvälistymiseen johtaneet 
syyt ovat myös samansuuntaisia kuin Suomessa. Ulkomailla kansainvälistyvät yrityk-
set pitivät kansainvälistymisen syinä myös tuotannon turvaamisen ja riskin hajautta-
misen sekä kustannussäästöt, joita ei noussut esiin tässä tutkimuksessa.  
 
Opinnäytetyössä käytettiin empiirisen tutkimuksen menetelmänä haastattelua. Haas-
tattelua käytettiin, koska haluttiin saada selville tutkittavien yritysten kokemuksia ja 
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näkemyksiä heidän itse kertomana ja näin saada kokonaisvaltainen kuva kansainvä-
listymisen syistä. Tutkimustulokset on esitetty teemoittain, jossa korostuu tutkittavien 
yritysten ajatukset. Tutkimustuloksia raportoidessa on myös käytetty suoria lainauk-
sia, joiden avulla lukija vakuuttuu yrityksien vastauksista. Tutkimuksen luotettavuutta 
kuvastaa se, että haastattelut nauhoitettiin ja ne litteroitiin. Aineiston dokumentoinnin 
avulla varmistettiin vastausten totuudenmukaisuus haastattelutilanteissa. Tutkimuk-
sen luotettavuutta lisää myös kuvaus tutkimuksen toteutuksesta ja sen eri vaiheista 
johtopäätöksiin saakka. Vaikka tutkimuksen eteneminen on kuvattu työssä, on tutki-
muksentekijä kokematon ja tämä voi osaltaan vaikuttaa siihen, ettei aineistoa ana-
lysoidessa ole välttämättä huomattua kaikkea tutkimukselle olennaista tietoa. 
 
Kansainvälistymistä on tutkittu paljon. Pelkästään kansainvälistymisen syitä ei ole 
kuitenkaan selvitetty haastattelujen avulla Suomessa laajemmin, joten tämän tutki-
muksen tulokset ovat varmasti tarpeellisia ja merkityksellisiä. Tutkimuksen toimek-
siantaja voi käyttää tätä tutkimusta parantaakseen Golden Gavia -
kansainvälistymispalvelumallia ja sen toimintaa sekä ymmärtääkseen paremmin poh-
joissavolaisia kansainvälistyviä yrityksiä. Kansainvälistymisen syiden ymmärtäminen 
on palveluntarjoajien näkökulmasta tärkeää, koska näin he voivat kehittää ja kohden-
taa palveluitaan juuri kansainvälistyvän yrityksen tarpeisiin pohjautuen. 
 
6.5 Pohdinta 
 
Tutkimuksen tehtävä oli selvittää pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymiseen 
johtaneita syitä. Tavoitteena oli selvittää yritysten motivaatiotekijöitä ja Golden Gavia 
-kansainvälistymispalvelumallin osuutta yhtenä kansainvälistymismotivaation kasvat-
tajista. Lisäksi tutkimuksen avulla toivottiin saatavan kehittämisehdotuksia toiminta-
mallin kehittämistä varten. Teoreettinen osuus kuvaa kansainvälistymistä ja sen syitä 
sekä edellytyksiä. Empiirinen tutkimusosuus vastaa tutkimuksen kokonaistavoittee-
seen selvittää pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymiseen johtaneita syitä. Tut-
kimus selvittää myös Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallin hyötyjä sekä an-
taa palautetta toimintamallin kehittämisestä edelleen.  
 
Pohjoissavolaisten yritysten kansainvälistymiseen johtaneet syyt eivät poikkea mui-
den suomalaisten yritysten syistä lähteä kansainvälistymään. Yritysten kansainvälis-
tymiseen johtaneet syyt ovat yksinkertaisia. Yritykset haluavat, että he saavuttavat 
kansainvälistymisellä kasvua, jonka ansioista he pystyvät kasvattamaan varmuuttaan 
markkinoilla. Jokaisen kansainvälistymismotivaation takana on yrityksen halu kasvat-
taa omaa tulostaan, mutta ilman yrityksen muihin toimintoihin panostamista ei kasvua 
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synny. Jotta yritys pystyy kasvamaan, se tarvitsee monia ulkoisia sekä sisäisiä voi-
mavaroja, jotka tämän työn tutkimuksesta käy ilmi. Tässä tutkimuksessa esitellyt mo-
tivaatiotekijät ovat varmasti ne vahvimmat syyt, jotka ohjaavat yrityksiä kansainvälis-
tymään. 
 
Tämän työn avulla Golden Gavia -kansainvälistymispalvelumallia pystytään kehittä-
mään yhä asiakaslähtöisemmäksi sekä huomioimaan kansainvälistyvän yrityksen 
tarpeita todettujen motivaatiotekijöiden pohjalta. Työ auttoi myös saamaan palautetta 
pilottiyritysten kokemuksista palvelumallin käytöstä. 
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HAASTATTELUN SAATEKIRJE 
 
Hyvä Golden Gavia -kilpailuun osallistuva yritys!  
  
Opiskelen Savonia-ammattikorkeakoulussa Tradenomin (YAMK) tutkintoa ja teen tutkin-
toon liittyen opinnäytetyön, jonka aiheena on selvittää pohjoissavolaisten yritysten 
kansainvälistymismotivaatiota. 
Työssäni keskityn juuri Teihin Golden Gavia -kilpailuun osallistuviin yrityksiin, koke-
maanne kansainvälistymismotivaatioon ja sen syntyy kilpailun myötä.  
  
Tutkin kansainvälistymismotivaatiota haastattelun avulla ja olisin kiitollinen, jos olisitte 
halukkaita osallistumaan haastatteluun, jolla pyritään kehittämään Golden Gavia -
palvelumallia eteenpäin yhä asiakaslähtöisemmäksi. Osallistuminen on vapaaehtoista ja 
siksi pyytäisin teitä ilmoittautumaan haastatteluun viimeistään 19.10.2012 mennessä, 
sähköpostitse osoitteeseen henna.j.nevalainen@edu.savonia.fi Samasta osoitteesta 
saat tarvittaessa myös lisätietoja haastattelusta. 
  
Haastattelu on kestoltaan noin tunnin mittainen luottamuksellinen keskustelu. Tutkimus-
tuloksista ei halutessanne käy ilmi yrityksen nimeä, eikä sitä tällöin voi tuloksista erottaa. 
 
Ilmoittautumisen jälkeen otan Teihin henkilökohtaisesti yhteyttä, jotta voimme sopia Teil-
le sopivan haastatteluajan ja paikan. Tulen myös lähettämään Teille ennen haastattelua 
valmistautumispaketin, joka sisältää mm. muutamia ennakkokysymyksiä. 
  
  
Kiitos jo etukäteen vaivannäöstänne ja hyvää syksyn jatkoa! 
  
Ystävällisin terveisin, 
  
Henna Nevalainen 
henna.j.nevalainen@edu.savonia.fi 
  
  
 
  
  
 
 
